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0 EINLEITUNG 1
0 Einleitung
Ob wir im Kollegenkreis die Aufgabenverteilung innerhalb eines Projekts besprechen,
als Eltern mit den Kindern die Zubettgehzeit festlegen, uns mit der Familie oder mit
Freunden auf die Art der gemeinsamen Freizeitgestaltung einigen, sta¨ndig verhandeln
wir. Verhandlungen sind ebenso das u¨bliche Mittel, um tragfa¨hige Vereinbarungen u¨ber
die Koexistenz und Zusammenarbeit zwischen Staaten oder Organisationen zu treffen,
sowie ggf. Konflikte zu beenden.
Verhandlungen bilden das demokratische Werkzeug fu¨r die Entscheidungsfindung in Si-
tuationen, in denen zuna¨chst Dissens im Ganzen oder in Teilen vorliegt. Das Ergebnis
besteht in der Regel in einem Konsens aller Beteiligten oder zumindest der Mehrheit.
Verhandlung werden immer dann eingesetzt, wenn es keine verbindlichen Autorita¨ten
gibt, die das Problem bzw. den Dissens oder Konflikt lo¨sen ko¨nnen. Insofern wird der
Stellenwert von Verhandlungen in unserer pluralistischen Gesellschaft vermutlich weiter
zunehmen, denn historisch gesehen la¨ßt sich ein Prozeß des Wegfallens von Autorita¨ten
ausmachen (zumindest in der westlichen Welt). Dieser Prozeß begann u.a. damit, daß
Luther dem Papst gegenu¨ber auf seiner individuellen Auslegung der Bibel bestand,
und schritt bis in die heutige Zeit in sehr vielen Lebensbereichen kontinuierlich voran.
Auch die Kindererziehung ist von diesem Prozeß betroffen, wie unser zweites Beispiel
zeigt. Im Bereich der o¨ffentlichen Verwaltung, wo es im Prinzip die Mo¨glichkeit zu au-
tokratischen Entscheidungen gibt, wurden in den 90er Jahren versta¨rkt Verhandlungen
mit allen Betroffenen bzw. ihren Interessenvertretern in Form sogenannter
”
runder Ti-
sche“ eingesetzt. Man versprach sich davon (wohl zu Recht) eine ho¨here Akzeptanz
von Beschlu¨ssen aufgrund der Einbeziehung der Betroffenen, sowie konkret effektivere
Problemlo¨sungen durch Vermeiden von zeit- und kostenaufwendigen Gerichtsverfahren
und Revisionen von Entscheidungen (vgl. [v. Prittwitz 1996]).
A¨hnlich wie in der a¨ußeren Welt Vertreter verschiedener Sichtweisen miteinander ver-
handeln, verhandelt auch jeder mit sich selbst. Zwei Seelen ließ Goethe in Fausts Brust
miteinander ringen; [Schulz v. Thun 1998] spricht konsequenterweise gleich vom
”
Inne-
ren Team“, das wir koordinieren mu¨ssen, um effektiv zu agieren und zu kommunizieren.
Verhandlungen zu fu¨hren, kann schwierig sein: Das Minimal-Ziel von Verhandlungen
besteht stets darin, fu¨r jeden Beteiligten mehr zu erreichen, als dieser fu¨r sich allein zu
erreichen in der Lage ist. Daraus erwa¨chst die Notwendigkeit, Lo¨sungen zu finden, die
die Bedu¨rfnisse aller Beteiligten beru¨cksichtigen, was viel Kreativita¨t und die Fa¨higkeit
erfordert, die Perspektive anderer Menschen einzunehmen. Da allgemeinverbindliche
Beurteilungsmaßsta¨be fu¨r die Angemessenheit von Lo¨sungen oft fehlen, mu¨ssen diese
Maßsta¨be situationsabha¨ngig gemeinsam definiert werden. Hinzu kommt, daß die Rah-
menbedingungen vieler Interessenkonflikte sich dynamisch vera¨ndern. Beispielsweise
wechseln die Anforderungen in Arbeitsprojekten von Zeit zu Zeit, ebenso wie die indi-
viduell bevorzugten Freizeitbescha¨ftigungen; zehnja¨hrige Kinder haben einen anderen
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Lebensrhythmus als Fu¨nfja¨hrige. Gleichzeitig ist es wichtig, trotz sich immer wieder
vera¨ndernder Rahmenbedingungen und der Subjektivita¨t von Beurteilungsmaßsta¨ben
handlungsfa¨hig zu bleiben, ggf. durch vorla¨ufige Vereinbarungen.
Um die notwendigen Fa¨higkeiten fu¨r erfolgreiche und effektive Verhandlungen aus-
bilden zu ko¨nnen, steigt auch der Bedarf an wissenschaftlichen Erkenntnissen u¨ber
Prozesse und Einflußfaktoren von Verhandlungen. Relevante Einflußfaktoren von Ver-
handlungen existieren vermutlich auf allen Ebenen der Interaktion. Dazu geho¨ren: Die
strukturelle Ausgangssituation (z.B. bezogen auf die Machtverha¨ltnisse zwischen den
Beteiligten und die Kommunikationsbedingungen), die individuellen Zielsetzungen und
psychischen Dispositionen der Teilnehmerinnen und Teilnehmer. interpersonale Bezie-
hungen und gruppendynamische Prozesse, sowie die Ausgestaltung der Verhandlungs-
kommunikation (in der sich auch die u¨brigen Ebenen widerspiegeln). Die einzelnen, hier
skizzierten Ebenen von Verhandlungen werden traditionell jeweils von unterschied-
lichen wissenschaftlichen Disziplinen fokussiert: Dazu geho¨ren die empirische Spiel-
theorie und Wirtschaftsforschung (vgl. z.B. [Kahan/Rapoport 1984], [Albers 1997]),
die Sozialpsychologie ([Selten/Schuster 1970], [Crott et al. 1977], [Popp 1988]), die
Kommunikationswissenschaften (vgl. z.B. [Jones 1988]), Linguistik ([Stalpers 1993],
[Firth 1995], [Ehlich/Wagner 1995], [Kallmeyer 1996]) sowie Argumentationstheorie
(z.B. [Rieke/Sillars 1975]). Verschiedene Perspektiven integrierende Ansa¨tze sind noch
rar; eine Ausnahme mit einer linguistischen Basis bildet z.B. [Lampi 1986]. Erga¨nzt
wird das Literaturangebot durch eine reiche Auswahl an praxis-orientierten Ratgebern,
die allerdings teilweise sehr kontra¨re Empfehlungen geben (z.B. [Fisher/Ury 1975] im
Gegensatz zu [Karrass 1970]).
Den abstraktesten Zugang und die explizitesten Modelle zu Verhandlungen bietet die
mathematische Spieltheorie und empirische Wirtschaftsforschung. Insgesamt hat sich
die spieltheoretische Forschung in den letzten Jahren aber eher sogenannten
”
nicht-
kooperativen“ Wegen der Modellierung zugewandt, bei denen keine Kommunikation
der Teilnehmer vorgesehen ist. Dies mag am versta¨rkten Interesse an evolutiona¨rer
Spieltheorie liegen, oder auch daran, daß schon viele plausible Lo¨sungskonzepte vorge-
schlagen wurden, zwischen denen eine Entscheidung ohne Kenntnis weiterer Aspekte
des Verhandlungsprozesses kaum mo¨glich ist.
Am anderen Ende einer Skala der Abstraktheit angesiedelt ist die linguistische Ge-
spra¨chsanalyse (vgl. [Brinker/Sager 1989], [Henne/Rehbock 1982]). Dort werden ei-
nerseits die strukturellen Bestandteile von verbaler Kommunikation und andererseits
die interaktiven Verfahren der Bedeutungskonstitution beschrieben, und zwar auf al-
len Ebenen (von einzelnen A¨ußerungen bis hin zu kompletten Gespra¨chen). In dieser
Disziplin sind quantitative Methoden oder gar mathematische Modelle eher selten an-
zutreffen. Arbeiten u¨ber Verhandlungen sind hier vor allem in den letzten zehn Jahren
erschienen und befassen sich fast ausschließlich mit Zwei-Personen-Verhandlungen.
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Das Ziel in dieser Arbeit ist es, vor allem die gespra¨chsanalytische und die argumen-
tationstheoretische Perspektive mit dem spieltheoretischen Ansatz in der Analyse von
Verhandlungen zu verbinden. Der Schwerpunkt liegt dabei auf Verhandlungen zwischen
mehr als zwei Personen. Mit der Rolle der Argumentation befassen wir uns deshalb ge-
zielt, da Argumentation der Bestandteil der verbalen Kommunikation zu sein scheint,
welcher den direktesten Bezug zur Beschlußfassung aufweist (abgesehen vom Vorschla-
gen und Entscheiden). Nach der Bereitstellung eines theoretischen Rahmens werden
wir den unter anderem den folgenden Fragen nachgehen:
• Wie wird typischerweise in Verhandlungen argumentiert ?
• Kann Argumentation die Beschlußfassung in Verhandlungen beeinflussen ?
• Vera¨ndert sich die Argumentationsweise im Verlauf des Verhandlungsprozesses ?
Als empirische Basis der Arbeit wurden Daten von experimentellen Apex-Spielen er-
hoben. Hierbei handelt es sich um Koalitionsverhandlungen von fu¨nf Personen. Um die
Bandbreite beobachtbarer Verhandlungsprozesse zu erho¨hen, wurden in Anlehnung an
eine fru¨here Untersuchung ([Havenith 1991]) mehrere leicht unterschiedliche Instruk-
tionen verwendet. Die vorliegende Arbeit ist im einzelnen folgendermaßen aufgebaut:
Zuerst werden einige gespra¨chsanalytische Grundlagen erla¨utert und der Untersu-
chungsgegenstand
”
Verhandlungskommunikation“ definitorisch eingeordnet sowie mit-
tels eines Aufgabenschemas strukturell bestimmt. Dabei handelt es sich um die spe-
zialisierte Form eines Aufgabenschemas fu¨r Problemlo¨sungskommunikationen.
Der weiteren Spezialisierung des Aufgabenschemas auf experimentelle Apex-Spiele ist
ein eigenes Kapitel gewidmet. Zu Beginn wird dort das Datenkorpus einschließlich der
Ergebnisse der Spiele diskutiert.
In Kapitel 3 wird insbesondere das eingeschra¨nkt-rationale Modell
”
Ten rules of bar-
gaining sequences“ [Albers 1994] vorgestellt. Es beschreibt die
”
innere Logik“ des Pro-
zesses der vorla¨ufigen Einigungen in sogenannten Charakteristische-Funktion-Spielen,
zu denen das Apex-Spiel geho¨rt.
Im Kapitel 4 wird eine Konzeptualisierung von Argumentation entwickelt, die sich auf
ga¨ngige Argumentationsmodelle stu¨tzt, bei der inhaltsbezogenen Klassifikation von Ar-
gumenten jedoch daru¨ber hinaus geht. Anschließend wird mittels dieser Klassifikation
beschrieben, wie die Prinzipien des in den
”
Ten Rules“ dargestellten Modells typi-
scherweise argumentativ durchzusetzen bzw. zu umgehen versucht werden. In Kapitel
6 bringen wir dann anhand einer 3-Personen-Apex-Verhandlung einen direkten Nach-
weis dafu¨r, daß Entscheidungen durch Argumentation nicht nur abgestu¨tzt, sondern
auch beeinflußt werden ko¨nnen.
Im Kapitel 7 geht es um eine elementare u¨bergeordnete, zeitliche Struktur von Verhand-
lungen, die sich u.a. in den Ha¨ufigkeiten verschiedener Argumenttypen widerspiegelt.
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In dem Zusammenhang gehen wir auch darauf ein, wie die Beschlußfassung von den
Teilnehmern verbal konstituiert wird.
Zuletzt diskutieren wir noch den “cognitive map“-Ansatz, der bisher vor allem zur
Abbildung individueller Entscheidungsprozesse verwendet wurde. Dank der hier gelei-
steten Vorarbeiten kann der Ansatz leicht modifiziert auch zur prozessualen Analyse
des Zusammenspiels von dialogischer Argumentation und Entscheidungsfindung einge-
setzt werden.
Das Gespra¨chsdatenkorpus von experimentellen Apex-Spielen kann, ebenso wie die
weiteren Rohdaten aus den Experimenten, beim Verfasser dieser Arbeit angefordert
werden.
Danksagungen
Abschließend mo¨chte ich mich zuna¨chst ganz herzlich bei meinen Eltern, Georg und
Elsa Osterkamp, und meiner Oma, Irmgard Osterkamp, bedanken fu¨r den Ru¨ckhalt
und die materielle Unterstu¨tzung, die sie mir in der Zeit meiner Ausbildung gewa¨hrt
haben. Ebenso bin ich meiner Partnerin, Gisela Windus, und meiner Tochter Joyce
dankbar fu¨r ihre Liebe und Geduld.
Des weiteren danke ich der DFG fu¨r die Ermo¨glichung dieser Dissertation im Rahmen
des Graduiertenkollegs Strukturbildungsprozesse, nicht zula¨ßt durch ein Promotions-
stipendium und die Bereitstellung von Mitteln fu¨r die Durchfu¨hrung der Experimente.
Dem Sprecher des Graduiertenkollegs, Herrn Prof. Dr. Andreas Dress, verdanke ich die
grundlegende Anregung zu dieser Arbeit,. Außerdem sei dem Forschungsschwerpunkt
Mathematisierung der Universita¨t Bielefeld fu¨r die Fo¨rderung eines Projektes gedankt,
das inhaltlich mit dieser Dissertation zusammenha¨ngt.
Meinen beiden Doktorva¨tern danke ich fu¨r die konstruktive und gute Zusammenarbeit,
aus der ich viel gescho¨pft habe: Herrn Prof. Dr. Walther Kindt, Fakulta¨t fu¨r Linguistik
und Literaturwissenschaft, der federfu¨hrend die Arbeit betreute, sowie Herrn Prof. Dr.
Wulf Albers, Institut fu¨r Mathematische Wirtschaftsforschung, der ebenfalls stets ein
wertvoller Ansprechpartner fu¨r mich war.
Den anderen Mitgliedern des Graduiertenkollegs sowie des Forschungsschwerpunktes
Mathematisierung insgesamt gilt mein Dank fu¨r Aufgeschlossenheit und Hilfsbereit-
schaft. Ralf Bo¨semann gab hilfreiche Anmerkungen zu einer fru¨heren Version der Ar-
beit; Christian Alscher, Hendrik Wagner und Heiko Wersing stellten sich zu einem wich-
tigen Vorversuch zur Verfu¨gung; Peter Serocka, Udo To¨nges, Holger Paschke, Sebastian
Bo¨cker und Christian Alscher unterstu¨tzten mich gelegentlich in EDV-technischen Fra-
gen.
Prof.Dr. Reinhard Selten verdanke ich den Hinweis auf die Theorie der cognitive maps.
Fu¨r Hilfe bei der Durchfu¨hrung der Experimente sei Bjo¨rn und Dirk Jonas sowie Jo¨rn
Bornho¨ft gedankt. Ein herzliches Dankescho¨n auch allen Versuchspersonen fu¨r die be-
reitwillige und engagierte Teilnahme.
1 VORBEMERKUNGEN UND GRUNDLEGENDE AUFGABENSCHEMATA 5
1 Theoretische und methodische Vorbemerkungen;
Kommunikative Aufgaben in Problemlo¨sungs-
kommunikationen und in Verhandlungen
Um uns einen U¨berblick u¨ber den Texttyp Verhandlungen im allgemeinen sowie
Mehrpersonen-Verhandlungen (wie z.B. Apex-Spiele) im besonderen zu verschaffen,
beginnen wir mit der Bestimmung eines Aufgabenschemas. Ga¨ngige Definitionen von
Verhandlungen (s.u.) weisen diese als einen Spezialfall von Problemlo¨sungskommuni-
kationen aus. Daher wollen wir hier ein Aufgabenschema fu¨r Verhandlungen aus einem
Aufgabenschema fu¨r Problemlo¨sungskommunikationen ableiten, bevor wir dieses im
na¨chsten Kapitel weiter zu einem Aufgabenschema fu¨r das Apex-Spiel spezialisieren.
Letzteres bildet den Ausgangspunkt fu¨r die nachfolgenden Untersuchungen. Die Aufga-
benschemata bauen auf den in [Osterkamp/Kindt/Albers 1998], Kapitel 2 vorgestellten
auf. Doch zuna¨chst sollen unser methodisches Fundament erla¨utert und einige Begriffe
definiert werden.
1.1 Der Ansatz der linguistischen Gespra¨chsanalyse
Die methodische Basis dieser Arbeit besteht auf linguistischer Seite vor allem in der
linguistischen Gespra¨chsanalyse, wie sie z.B. von [Brinker/Sager 1989] dargestellt wur-
de. An diese Arbeit lehnt sich auch unser Sprachgebrauch weitgehend an. Als Vorla¨ufer
davon kann [Henne/Rehbock 1982] angesehen werden. Die generellen Ziele der lingui-
stischen Gespra¨chsanalyse formulieren [Brinker/Sager 1989] so:
”
Die Gespra¨chsanalyse sieht es als ihre zentrale Aufgabe an, die Bedingungen und
Regeln systematisch zu erforschen, die die
”
natu¨rliche Gespra¨chskommunikation“, d.h.
dialogisches sprachliches Handeln in verschiedenen gesellschaftlichen Bereichen (Alltag,
Institution, Medien usw.), bestimmen.“ (S.18)
Dabei geht es zum einen darum, die gespra¨chskonstitutiven Einheiten auf allen Ebenen
(von einzelnen A¨ußerungen u¨ber Gespra¨chsabschnitte bis hin zu Gesamtgespra¨chen)
zu bestimmen und in ihren verschiedenen Funktionen fu¨r den Diskurs (z.B. aus der
Handlungs- und der Beziehungsperspektive) zu beschreiben. Zum anderen werden die
interaktiven Verfahren der Konstituierung von Gespra¨chssinn rekonstruiert und dahin-
ter liegende Prinzipien aufzudecken versucht.
Diese doppelte Aufgabenstellung der linguistischen Gespra¨chsanalyse liegt nach
[Brinker/Sager 1989] zum Teil anscheinend in der Natur des sozialen Handelns selbst
begru¨ndet. Gleichzeitig findet sie sich in den komplementa¨ren Forschungsrichtungen
wieder, aus denen die linguistischen Gespra¨chsanalyse im wesentlichen hervorgegangen
ist. Dies sind die aus der angelsa¨chsischen Sprachphilosophie stammenden
”
Sprech-
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akttheorie“ und die im Rahmen der ethnomethodologischen Soziologie in den USA
entstandene
”
conversational analysis“.
”
Der sprechakttheoretische Ansatz steht mit einer mehr strukturell-statischen Perspek-
tive der konversationsanalytischen Position gegenu¨ber, fu¨r die eine prima¨r prozedural-
dynamische Konzeption kennzeichnend ist.“ ([Brinker/Sager 1989], S.18)
Als dritte
”
Wurzel“ der linguistischen Gespra¨chsanalyse nennen [Brinker/Sager 1989]
die ab den 60er Jahren versta¨rkt einsetzende Erforschung der gesprochenen deutschen
Sprache (GS-Forschung); vorher dominierte als Gegenstand der (germanistischen) Lin-
guistik die geschriebene Sprache.
1.2 Zum Begriff des Aufgabenschemas
In allen bekannten Richtungen der linguistischen Kommunikationsanalyse wird von
zwei Pra¨missen ausgegangen: Erstens, daß Kommunikation zielgerichtet ist und zwei-
tens, daß zu den Zielen der meisten u¨blichen Kommunikationsanla¨sse sozial stabilisier-
te, wechselseitige Erwartungen u¨ber den Ablauf der Kommunikation zur Erreichung
des Interaktionsziels vorliegen. Vgl. z.B. [Kindt/Fiehler 1994]:
”
Kommunikation wird in der Diskursanalyse konzeptualisiert als Bewa¨ltigung von Auf-
gaben mit kommunikativen Mitteln. Zugleich la¨ßt sich zeigen, daß es in Kommunika-
tionsgemeinschaften fu¨r jeden Kommunikationstyp ein sozial stabilisiertes, kollektives
Schema durchzufu¨hrender Aufgaben gibt.“ (S.256)
Die Bezeichnungen fu¨r dieses Schema variieren allerdings, ebenso wie die Details
der jeweiligen methodischen Konzeptionen, z.B.:
”
Handlungsplan“ [Schank 1981] oder
”
Handlungsmuster“ [Ehlich/Rehbein 1986]. Unter der Bezeichnung
”
Aufgabenschema“
gehen wir hier vom oben genannten gemeinsamen Nenner der verschiedenen Richtun-
gen aus, wobei noch zwei wichtige Annahmen gemacht werden:
Erstens ist die Durchfu¨hrung spezieller Aufgaben nicht jeweils an einen bestimmten
Teilnehmer gebunden, sondern kann und muß von allen Teilnehmern interaktiv geleistet
werden. Eine interaktive Erledigung ist mo¨glich, da jeder Teilnehmer bestimmte Auf-
gaben fokussieren und somit deren Durchfu¨hrung anstoßen kann. Entweder fragt z.B.
der Arzt: Wo tut’s Ihnen denn weh?, oder der Patient schildert von sich aus (
”
selbst-
initiiert“) seine Beschwerden. Beiderseitige Beteiligung an der Aufgabenbewa¨ltigung
ist zugleich no¨tig in dem Sinne, daß der Erfolg der Durchfu¨hrung erst durch Ratifizie-
ren der Inhalte sichergestellt wird.
Zweitens liegt die Reihenfolge der Erledigung der Aufgaben nicht fest. Im Prinzip
besteht stets die Mo¨glichkeit, nicht oder unvollsta¨ndig erfu¨llte Aufgaben zu einem
spa¨teren Zeitpunkt nachzuholen. Darin realisiert sich nicht zuletzt ein Prinzip der
kommunikativen O¨konomie, nur das Notwendige zu explizieren und erst bei Bedarf
weiter auszuholen. Beispielsweise wird bei der Behandlung von einfachen Problemen
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die Aufgabe der Verfahrensfestlegung oft erst dann explizit verbal angegangen, wenn
erste Lo¨sungsversuche und damit das im Vollzug implizit konstituierte Lo¨sungsverfah-
ren scheitern.
Die Aufgabenschemata werden von den Mitgliedern einer Kommunikationsgemein-
schaft im Laufe ihrer Sozialisation erworben. Ihre Kenntnis geho¨rt zur sozialen Kom-
petenz. Um das Arzt-Patient-Beispiel noch einmal zu bemu¨hen: Nachdem der Arzt mit
dem Patienten die zu treffenden Maßnahmen (z.B. Umstellung des krankmachenden
Verhaltens, Medikamenteneinnahme) besprochen hat, sollte auch festgelegt werden, ob
und wenn ja, wann und unter welchen Umsta¨nden der Patient wieder zum Arzt kommt.
Oftmals vergessen Patienten diesen Punkt und a¨rgern sich spa¨ter daru¨ber. Ein sozial
kompetenter Arzt wird diesen Punkt am Schluß des Gespra¨chs ggf. selbst ansprechen.
Wie stark das Aufgabenschema zu einem bestimmten Typ kommunikativer sozialer
Interaktion tatsa¨chlich Allgemeingut ist, ha¨ngt sicherlich von der Rekurrenz dieses
Typs im Alltagsleben ab. Da Problemlo¨sungskommunikationen und auch Verhandlun-
gen zu den allgegenwa¨rtigen sozialen Anforderungen geho¨ren, sind die zugeho¨rigen
Aufgabenschemata kollektiv stark pra¨sent. Das belegen auch unsere Daten, in denen
die Teilnehmer meist sehr zielstrebig an die Bewa¨ltigung der Aufgaben gehen und an-
dererseits Abweichungen vom Aufgabenschema ha¨ufiger von den Teilnehmern selbst
moniert werden.
1.3 Methodisches: Wie wird ein Aufgabenschema bestimmt?
Zur Bestimmung eines Aufgabenschemas gibt es mindestens drei Zuga¨nge, die idealer-
weise gleichermaßen begangen und beru¨cksichtigt werden sollen.
Zum einen ko¨nnen theoriegeleitet aus der Definition eines Kommunikationstyps zu
realisierende kommunikative Aufgaben deduziert werden. Die anderen beiden Wege
fu¨hren empirisch-induktiv u¨ber die Erhebung von Daten des interessierenden Kom-
munikationstyps. Ein Datenkorpus bietet einerseits die Beteiligten-Kategorisierungen
ihrer Aktivita¨ten, einschließlich der Ergebnisse diesbezu¨glicher Aushandlungen. Dem
la¨ßt sich andererseits die konventionelle Bedeutung gegenu¨ber stellen. Dabei ergeben
sich nicht unbedingt die gleichen Ergebnisse. Im Zweifelsfall hat im Sinne der interakti-
onsorientierten Kommunikationsanalyse die Interpretation der Teilnehmer im Vollzug
des Diskurses Priorita¨t vor Interpretationen Außenstehender oder eventuell abweichen-
den konventionellen Bedeutungen. Systematische Unterschiede ko¨nnen aber z.B. einen
wichtigen Hinweis entweder auf eine Schwachstelle der Theorie, Eigentu¨mlichkeiten des
Kommunikationstyps oder auf typische Kommunikationsprobleme liefern. Auf einige
derartige Eigentu¨mlichkeiten von Verhandlungen gehen wir am Schluß des na¨chsten
Kapitels ein und bieten eine funktionale Erkla¨rung dafu¨r an.
Bei der Bestimmung der nachfolgenden Aufgabenschemata haben wir die oben genann-
ten drei Wege beschritten.
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1.4 Definitionen: Verhandlung, Problemlo¨sungskommunikati-
on und Strategie
Zuna¨chst soll der Versuch einer Bestimmung der Begriffe Verhandlung, Pro-
blemlo¨sungskommunikation und Strategie gemacht werden, da sie im folgenden ha¨ufi-
ger verwendet werden.
Definition von Verhandlungen: Eine Verhandlung definieren wir mit [Lampi 1986]
als die
”
vornehmlich kommunikative Aktivita¨t von zwei oder mehr Parteien, die min-
destens ein gemeinsames Problem haben, bei dem sie Interessen haben, die teilweise
entgegengesetzt sind, und die dabei sind, diese(s) Problem(e) zu lo¨sen;“1
A¨hnliche Merkmale geben z.B. [Popp 1988] und [Wagner/Petersen 1992] an.
Die Interessen ko¨nnen etwa bei Verkaufsverhandlungen auf Ka¨uferseite in einem
mo¨glichst geringen Preis und mo¨glichst umfassendem Service des Verka¨ufers beste-
hen, sowie auf Seiten des Verka¨ufers in einem mo¨glichst hohen Preis und mo¨glichst
großem Umsatz, auch z.B. aufgrund fester, extra vergu¨teter Wartungsleistungen. Es
kann aber genauso um immaterielle Dinge gehen, wie z.B. ein Ru¨cktrittsrecht.
Vereinfachend beschra¨nken wir uns in der vorliegenden Arbeit auf Verhandlungen, in
denen alle Beteiligten fu¨r sich selbst verhandeln und nicht fu¨r Außenstehende, z.B. fu¨r
gro¨ßere Organisationen.2
Unsere Definition von Problemlo¨sungskommunikation erhalten wir, wenn wir in
der Definition von Verhandlungen die beiden Bedingungen streichen, daß das Problem
ein gemeinsames sein muß und die Teilnehmer dabei (zumindest teilweise) konfligie-
rende Interessen haben.
[Fisher 1974] hebt hervor, daß eine Lo¨sung lediglich voraussetzt, daß die Teilnehmer
sich in ihrer Bereitschaft zur Umsetzung des Vereinbarten einig sind. Das schließt we-
der ein, daß sie tatsa¨chlich ihre perso¨nliche Meinung der Konsensmeinung anpassen
(mu¨ssen), noch daß die Problemlo¨sung irgendwelchen objektiven Kriterien genu¨gt.
Diese Definition umfaßt z.B. Aushandlungen von Bedeutungen (vgl. [Kindt 1984]), Be-
ratungsgespra¨che (wo das Problem nur auf Seiten des Klienten liegt, vgl. [Schank 1981,
S.199]), das kollektive Entwerfen eines Brettspiels (vgl. [Schiepek et al. 1995]) ebenso
wie Reklamationsgespra¨che (vgl. [Kindt/Fiehler 1994]) und andere Verhandlungen. Die
genannten Beispiele unterscheiden sich unter anderem bezu¨glich der Machtverha¨ltnisse
1Freie eigene U¨bersetzung von: “A negotiation is a type of verbal interaction. [...] With the addition
of the crucial conflict aspect, a negotiation is then finally defined as an interactive activity between
at least two parties who have conflicting interests, at least one mutual problem, and who are in the
process of looking for a solution to the problem(s) and/or resolving the conflict.“[Lampi 1986, S.8f]
2Grenzfa¨lle ergeben sich, wenn sich unter den Teilnehmern Untergruppen bilden und einen Ver-
handlungsfu¨hrer bestimmen.
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zwischen den Beteiligten und allgemeiner, der Art ihrer Beziehungen. Daraus resultie-
ren u.a. unterschiedliche Grade von Beteiligung an der endgu¨ltigen Beschlußfassung.
Strategien
Der Strategiebegriff ist vermutlich genauso alt wie die Milita¨rgeschichte. Er dient meist
zur Bezeichnung und gegenseitigen Abgrenzung von Verhaltensweisen zwischen Men-
schen in Konfliktfa¨llen. In der Spieltheorie wird dieser Begriff formal pra¨zisiert und
definiert (siehe z.B. [Owen 1971]). Grob gesagt bezeichnet man dort eine Handlungs-
anweisung als Strategie, die einem Spieler fu¨r jede denkbare Situation eines Spiels
sagt, welchen der ihm zur Verfu¨gung stehenden Zu¨ge er auswa¨hlen soll. Anstelle einer
eindeutigen Auswahlanweisung kann jeweils auch eine Wahrscheinlichkeitsverteilung
auf der Menge der mo¨glichen Zu¨ge gegeben sein, z.B. im Stein-Schere-Papier-Spiel die
Anweisung, jede der drei Mo¨glichkeiten mit einer Wahrscheinlichkeit von 1
3
zu spielen.
Fu¨r Verhandlungen mit freier verbaler Kommunikation betrachten wir hier als Zu¨ge
die A¨ußerungen der Teilnehmer. In einer konkreten Situation stehen einem Teilneh-
mer jeweils diejenigen denkbaren Zu¨ge (d.h. syntaktisch korrekten A¨ußerungen) zur
Verfu¨gung, die zusa¨tzlich in der Situation
”
Sinn machen“. Ob eine A¨ußerung dazu
geho¨rt, kann im Prinzip mit Hilfe der
”
Konversationsmaximen“ ([Grice 1975]) u¨ber-
pru¨ft werden. Die Konversationsmaximen beschreiben die vier wichtigsten wechsel-
seitigen Erwartungen von Kommunikationspartnern an A¨ußerungen: Relevant fu¨r das
aktuelle Gespra¨ch, angemessen ausfu¨hrlich, wahrhaftig sowie angemessen in der Art.
Wenn eine A¨ußerung dem u¨bergeordneten Kooperationsprizip widerspricht, indem sie
eine der Maximen offensichtlich verletzt, muß der Sprecher eine erschließbare alterna-
tive A¨ußerung, eine sogenannte konversationelle Implikatur, intendiert haben. Ange-
nommen, eine bestimmte A¨ußerung mache
”
keinen Sinn“ in dem betreffenden Kontext.
Dann du¨rfte sich keine konversationelle Implikatur finden lassen, die sinnvollerweise als
vom Sprecher intendiert angenommen werden kann.
Strategietypen in Verhandlungen
In der ga¨ngigen Verhandlungsliteratur werden konkrete Strategien jeweils u¨ber eine eng
begrenzte Anzahl von Grundprinzipien definiert, welche die Auswahl der A¨ußerungen
und sonstigen Handlungen eines Teilnehmers leiten. Ga¨ngige Kriterien zur Definition
solcher Grundprinzipien bilden die Gewichtung der verschiedenen Interessen sowie die
grundlegende Einstellung zu den anderen Teilnehmern, wie sie aus der Zugauswahl
eines Teilnehmers erkennbar werden. Die drei wichtigsten drei Strategietypen ko¨nnen,
frei nach [Johnston 1982] und [Fisher/Ury 1975], grob so charakterisiert werden:3
kooperative Strategie:
die eigenen, die gegnerischen und die gemeinsamen Interessen sind wichtig; es findet
3[Fisher/Ury 1975] verwenden stattdessen die Termini
”
prinzipien-geleiteter Stil“,
”
harter Stil“
und
”
weicher Stil“.
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ein gemeinsames Bemu¨hen statt, den
”
zu teilenden Kuchen“ mo¨glichst groß werden
zu lassen (falls die Problemdefinition dafu¨r noch Spielraum bietet); die Verteilung soll
nach allseitig akzeptierten Wertmaßsta¨ben stattfinden
kompetitive Strategie:
vor allem die jeweils eigenen Interessen sind relevant; Vergro¨ßerungen des eigenen Ge-
winns auf Kosten der anderen durch antagonistisches Feilschen und Einsatz von Wil-
lenskraft
submissive Strategie:
wichtig ist vor allem, interpersonale Konflikte zu vermeiden; einseitige Zugesta¨ndnisse
bei Feilschen und Willenseinsatz durch die Gegner
Die Grundidee einer kooperativen Strategie wird auf die Spitze getrieben, wenn ein
Verhandler nach einer
”
objektiv besten Lo¨sung“ sucht, und damit die Interessen der
Gesamtgruppe als seine eigenen Interessen definiert. Tun das alle Teilnehmer, entfa¨llt
praktisch das typische Merkmale von Verhandlungen innerhalb des Kommunikations-
typs Problemlo¨sungskommunikation: das Vorliegen divergierender Interessen.
Linguistische Unterscheidungsmerkmale fu¨r die wichtigsten Strategietypen in
Gescha¨ftsverhandlungen werden bei [Lampi 1986] angegeben. Diese insgesamt etwa
zehn Merkmale betreffen einzelne A¨ußerungen, Dialogschritte und gro¨ßere Gespra¨chs-
abschnitte. Beispiele sind die Existenz von Plauderabschnitten, das U¨berwiegen von
Ero¨rterungsabschnitten gegenu¨ber Feilschabschnitten, ha¨ufig relativierende Einleitung
von Gespra¨chsbeitra¨gen, schneller und ha¨ufiger Wechsel des Sprechers einschließlich
der thematischen Initiative. Manche der Merkmale lassen sich nicht ohne weiteres auf
Verhandlungen von mehr als zwei Personen, wie z.B. Apex-Verhandlungen, u¨bertragen.
Dazu geho¨ren alle Merkmale, die das Rederecht betreffen. Andere Merkmale hingegen
scheinen u¨bertragbar, wie z.B., daß U¨berzeugung/Rechtfertigung vor allem mittels nu-
merisch/statistischer -, Beispiel-, Analogie-, Kausalargumentation erfolgt.
Insgesamt scheint es allerdings fraglich, ob die Einteilung in kooperative, kompetitive
und submissive Strategien fein genug ist fu¨r jene Verhandlungen von mehr als zwei
Personen, in denen nicht die Zustimmung aller Teilnehmer zu einer Entscheidung no¨tig
ist. Die grundlegende Ausrichtung der kommunikativen Beitra¨ge eines Teilnehmers zu
den anderen ha¨ngt wahrscheinlich davon ab, ob man zu einer gemeinsamen Koalition
geho¨rt bzw. geho¨ren mo¨chte oder nicht. In dieser Arbeit wird jedoch nur gelegentlich
und in vager Form auf die Strategietypen Bezug genommen, sodaß dennoch auf eine
Differenzierung der Einteilung verzichtet werden soll.
1.5 Aufgabenschema fu¨r Problemlo¨sungskommunikation
Die Kommunikation beim Problemlo¨sen la¨ßt sich theoretisch in sachbezogene Kommu-
nikation, Beziehungskommunikation und diskursorganisatorische Kommunikation un-
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terteilen. Empirisch lassen sich die Ebenen oft schwer eindeutig voneinander abgrenzen,
da jede A¨ußerung potentiell in allen drei Dimensionen Bedeutung tra¨gt. Beispielswei-
se strukturieren Einigungsvorschla¨ge (als sachbezogene Aktivita¨t) gleichzeitig implizit
den Diskurs und tragen zum Definieren der Beziehung zwischen den Betroffenen bei,
z.B. bezu¨glich der Partnerschaftlichkeit.
Die vorrangig diskursorganisatorischen Komponenten werden durch
”
(D)“ markiert,
um nicht die plausibel erscheinende Reihenfolge der Bearbeitung, welche die folgende
Aufza¨hlung suggeriert, durch Ausgliederung dieser Komponenten zu zersto¨ren. Fett
gedruckte Komponenten sind obligatorisch im Sinne eines Minimalschemas, die u¨brigen
sind fakultativ (obgleich sehr unterschiedlich rekurrent).
Sachbezogene kommunikative Aktivita¨ten und Ziele (Bezeichnungen von [Kindt 1984]
in Klammern)
A.1 Problemexplikation (
”
Auslo¨sung“): Festgestellt wird
(a) Existenz eines Problems (D),
(b) Problemtyp,
(c) Menge der zula¨ssigen Lo¨sungen.
A.2 Lo¨sungsvorbeitung (
”
Vorbereitung“): Gekla¨rt wird
(a) Notwendigkeit (D) und Erfolgsaussichten einer Problembearbeitung,
(b) Wahl des zur Lo¨sung beabsichtigten Verfahrens (D).
A.3 Lo¨sungsfindung (
”
Durchfu¨hrung“):
(a) Sammeln relevanter Informationen,
(b) positive oder negative, erwartungsgesteuerte, individuelle Suchraumein-
schra¨nkung, und/ oder punktuelle Suche durch konkrete Vorschla¨ge;
(c) Lo¨sungspru¨fung (durch die an der Lo¨sung Beteiligten),
(d) graduiertes Urteil u¨ber Annahme der Lo¨sung (durch die daran Betei-
ligten),
(e) Pru¨fung auf unerwu¨nschte Nebeneffekte der Einigung.
A.4 Ergebnissicherung (
”
Abschluß“):
(a) Formulierung des Ergebnisses (D),
(b) Ratifikation durch die an der Lo¨sung Beteiligten, u.U. Bekra¨ftigung der
Bereitschaft zum Inkraftsetzen der Einigung,
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(c) individuelle Bewertung der Tatsache, eine bzw. keine Lo¨sung gefunden zu
haben,
(d) Abschluß der Interaktion bzw. Ru¨ckfu¨hrung in die u¨bergeordnete
Interaktion (D).
A.5 Erfolgskontrolle:
Pru¨fung der tatsa¨chlichen Zielerreichung (u.U. zeitversetzt) und ggf. Wie-
deraufnahme der Kommunikation mit einem der fru¨heren Schritte.
Beziehungskommunikative Aktivita¨ten:
B.1 Einbettung in den interaktionellen Rahmen: Begru¨ßung, Gespra¨chsero¨ffnung; ab-
schließend: ggf. Danksagung, Verabschiedung.
B.2 Beziehungsaufbau im engeren Sinne: angemessene Intimita¨t schaffen; eigene
Gefu¨hle artikulieren und Gefu¨hlsa¨ußerungen bearbeiten; die Partner in den
Lo¨sungsprozeß einbeziehen.
B.3 Partnermodellierung je nach individueller Zielsetzung der Sprecher.
B.4 Selbstdarstellung, insbesondere individuelle Reputation als kompetente, attrak-
tive Teilnehmer aufbauen.
In diesem Schema finden sich bis auf einen Punkt (na¨mlich die Aufgabe B.1) fast al-
le Komponenten des Grundmusters von Aushandlungen nach [Kindt 1984] wieder, das
sich leicht abgewandelt auf beliebige Problemlo¨sungskommunikationen verallgemeinern
la¨ßt. Hinzugefu¨gt wurde die Komponente A.5,
”
Erfolgskontrolle“. Diese scheint sinnvoll
aus der Perspektive der gesamten Lebensdauer eines Problems, wie sie z.B. in [Do¨rner
1989, S.67] eingenommen wird und auch in unserem Beispielproblem, dem experimen-
tellen Apex-Spiel, zum Tragen kommt.
Die beziehungskommunikativen Aktivita¨ten B.2 und B.3 wurden frei nach [Schiepek
et al. 1995] beschrieben, die aus einer soziologischen Perspektive heraus diesbezu¨glich
expliziter waren. Dort werden fu¨r die einzelnen Teilnehmer
”
Oberpla¨ne“,
”
Pla¨ne“ und
”
Unterpla¨ne“ formuliert. Fu¨r die selbstdarstellungsbezogene Komponente B.4 gibt es
bei [Schiepek et al. 1995] keine unmittelbare Entsprechung.
Allen aufgefu¨hrten Aktivita¨ten ist im u¨brigen die grundlegende Aufgabe der Versta¨ndi-
gungsherstellung bzw. -sicherung u¨berlagert. Diesbezu¨gliche Aktivita¨ten lassen sich
verschiedenen, spezielleren Zielen zuordnen:
• Vermeidung und Beseitigung von Mißversta¨ndnissen
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• situationsgerechte Reduktion von Vagheit
Beispiel: Abbildung von bewertenden Antworten auf Einigungsvorschla¨ge (wie
z.B. Das wa¨re auch nicht schlecht.) auf eine der zwei Kernantworten
”
Annahme
des Angebots“ oder
”
Ablehnung des Angebots“
• Versta¨ndigung u¨ber die intersubjektive Gu¨ltigkeit von A¨ußerungen
Beispiel: Wer genau modelliert einen bestimmten Teilnehmer als unzuverla¨ssig,
oder gilt er allen als unzuverla¨ssig ?
Diese Aktivita¨ten bilden eine der wichtigsten kommunikativen Aufgaben; dennoch sind
sie in dem obigen Aufgabenschema nicht explizit erwa¨hnt, weil sie fu¨r jede Art von
Kommunikation gelten.
Restriktionen fu¨r die Reihenfolge der Bearbeitung
Natu¨rlich gibt es logische Restriktionen an die Reihenfolge der Bearbeitung der kom-
munikativen Aufgaben, die zu einer Problemlo¨sungskommunikation geho¨ren. Beispiels-
weise muß der Erfolgskontrolle die Formulierung eines Ergebnisses vorausgehen. Doch
selbst dabei sind noch gewisse
”
rhetorische Tricks“ mo¨glich. Gelegentlich wird z.B. ei-
nem Vorschlag zugestimmt, der noch gar nicht gemacht wurde, indem ein Verhandler
etwa sagt:
Wenn Du mir 35 Punkte in einer Koalition mit dir anbieten wu¨rdest, wu¨rde ich mich
u¨berzeugen lassen, meine bisherige Koalition wieder aufzugeben, bei der ich nur 25
Punkte bekomme.
Die beziehungskommunikativen Aktivita¨ten im Sinne von B.1 sorgen fu¨r eine Unter-
gliederung der Kommunikation in Einleitung, Hauptteil und Schluß. B.2, B.3 und
B.4 u¨berlagern einerseits die sachbezogene und diskursorganisatorische Kommunika-
tion und ko¨nnen andererseits eigensta¨ndige Aktivita¨ten hervorrufen, die als solche frei
plazierbar sind (vgl. [Kindt/Fiehler 1994]).
1.6 Allgemeines Aufgabenschema fu¨r Verhandlungen
Aus den entgegengesetzten Interessen der Teilnehmer und der speziellen Form der
Lo¨sungen lassen sich einige Spezialisierungen der kommunikativen Aufgaben im Ver-
gleich zu beliebigen Problemlo¨sungskommunikationen ableiten. Außerdem wollen wir
darauf eingehen, welche Aufgaben in Verhandlungen systematisch anders ausgestaltet
oder weniger intensiv durchgefu¨hrt werden als in Problemlo¨sungskommunikationen,
die nicht durch entgegengesetzte Interessen gepra¨gt sind. Dabei werden auch die empi-
rischen Unterschiede zwischen Zwei- und Mehrpersonen-Verhandlungen angesprochen.
Die Spezialisierungen im einzelnen:
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zu A.4a: Das typische Ergebnisformat sind Festlegungen, wozu sich jeder Teilnehmer ver-
pflichtet und was jeder bekommt.
Dies folgt aus der typischen Natur des Problems, z.B. daraus, ein gemeinsames
zu sein.
zu A.4b: Vertragsgestaltung (Aushandlung der Verbindlichkeit von Vereinbarungen und
eventueller Sanktionen fu¨r den Fall des Bruchs);
zu B.4: Selbstdarstellung speziell zum Aufbau von Reputation als zuverla¨ssiger Partner.
Daru¨ber hinaus ko¨nnen wir bereits auf der Abstraktionsebene der beliebigen Verhand-
lungen typische Ausgestaltungen des Aufgabenschemas ausmachen:
zu A.3a: Teilweise werden relevante Informationen zuru¨ckgehalten.
Das dient dazu, individuell dispra¨ferierte Lo¨sungen zu verhindern. Der Um-
gang mit Informationen stellt nach [Walton/McKersie 1965] die Schlu¨sselfrage fu¨r
den allen Verhandlungen inha¨renten Verteilungskonflikt dar. Selbst die Vertreter
der kooperativen Strategie (s.o.), die auch als
”
prinzipien-geleiteter Stil“ bzw.
als
”
Win-Win-Verhandlungsstil“ bekannt ist, sagen dazu:
”
Weniger als vo¨llige
Enthu¨llung der eigenen Informationen ist nicht dasselbe wie Ta¨uschung.“ ([Fis-
her/Ury 1975, S.140]; eigene U¨bersetzung)
zu A.4b: bei manchen Mehrpersonen-Verhandlungen wird kein allgemeiner Konsens ange-
strebt, sondern vor allem die Einigung einer beschlußfa¨higen Teilgruppe
zu B.2: bei Mehrpersonen-Verhandlungen wa¨hrend der Ergebnissicherung:
Bemu¨hen um eine gute Beziehung differenziert je nach Koalitionszugeho¨rigkeit,
insbesondere bzgl. der Einbeziehung; von seiten der Koalitionsmitglieder gleich-
wohl Aufrechthalten der Beziehungen zu den aktuell Ausgeschlossenen als Droh-
potential gegenu¨ber dem/den Partner(n).
zu B.3: zumeist herabgesetzte Notwendigkeit, Wohlwollen zu vermitteln (vgl.
[Stalpers 1995]).
Drohpotentiale bestehen bei Verkaufsverhandlungen z.B. in der Mo¨glichkeit des
Ka¨ufers, bei jemand anderem einzukaufen, und bei Koalitionsverhandlungen wie dem
Apex-Spiel in der Mo¨glichkeit, die Koalition zu wechseln. Beides setzt voraus, die Bezie-
hungen zu den anderen potentiellen Vertragspartnern (Verka¨ufern oder Koalitiona¨ren)
nicht abzubrechen.
Das vorliegende Aufgabenschema fu¨r Verhandlungen umfaßt z.B. das Aufgabenschema
in [Kindt/Fiehler 1994] fu¨r Reklamationsgespra¨che. Dort nehmen jedoch die Problem-
explikation und die Kla¨rung der Problemursache(n) einen viel breiteren Raum ein als
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z.B. in Gescha¨ftsverhandlungen oder dem experimentellen Apex-Spiel. Die Problemur-
sachen stellen in Reklamationsgespra¨chen die Informationen dar, welche als Basis fu¨r
die Kla¨rung der Schuldfrage wichtig sind, aufgrund derer wiederum u¨ber angemessene
Entscha¨digungen des Kunden o.a¨. entschieden werden kann.
Welches Verhandlungsverhalten innerhalb des Spielraums, der einerseits durch das Auf-
gabenschema und andererseits durch die Anforderungen der Versta¨ndigungsherstellung
und -sicherung abgesteckt ist, gewa¨hlt wird, kann als
”
Strategie“ (s.o.) beschrieben
werden.
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2 Spezielles Aufgabenschema fu¨r experimentelle
Apex-Spiele
2.1 Beschreibung des Datenkorpus und der Spielregeln des
Apex-Spiels
Als Gespra¨chsdatenkorpus wurden vom Verfasser dieser Arbeit und anderen, von
ihm eingewiesenen Personen fu¨nfzehn experimentelle 5-Personen-Apex-Spielen durch-
gefu¨hrt, dabei auf Tonband aufgenommen und anschließend vollsta¨ndig transkribiert.
Die Transkripte bestehen im wesentlichen aus Wortprotokollen der A¨ußerungen; die
paraverbalen Merkmale der A¨ußerungen wurden nur dann mitnotiert, wenn sie hervor-
stachen.
Spa¨ter wurden noch fu¨nf 3-Personen-Apex-Spiele unter a¨hnlichen Bedingungen durch-
gefu¨hrt und teilweise transkribiert. Ein Spiel davon wurde fu¨r das Experiment zur
U¨berpru¨fung von Hypothesen zur Relevanz der Argumentation fu¨r den Verhandlungs-
verlauf (vgl. Kapitel 6) ausgewa¨hlt; es ist komplett in [Osterkamp/Kindt/Albers 1998]
abgedruckt.
Des weiteren geht in diese Arbeit die Kenntnis der Verla¨ufe anderer experimenteller
Apex-Spiele ein, die am Institut fu¨r Mathematische Wirtschaftsforschung der Uni Bie-
lefeld von Albers und seinen Mitarbeitern durchgefu¨hrt wurden. Das gilt insbesondere
fu¨r die via Computerterminal gespielten Experimente von Havenith. Ein systematischer
Vergleich mit den hier vorgelegten Ergebnissen und mit Hilfe der hier entwickelten Me-
thoden wa¨re sicher interessant, kann im Rahmen dieser Arbeit jedoch nicht geleistet
werden.
Anstelle von
”
experimentelles Apex-Spiel“ werden wir gelegentlich auch von
”
Apex-
Verhandlung“ oder auch nur von
”
Apex-Spiel“ sprechen, wenn klar ist, daß damit die
Form des Spiels gemeint ist, in der den Spielern mu¨ndliche Kommunikation erlaubt ist.
2.1.1 Die Regeln des Apex-Spiels
Apex-Spiele gibt es fu¨r unterschiedliche Anzahlen von Spielern. Die Aufgabe besteht
darin zu beschließen, welche der verschiedenen erlaubten Koalitionen die Spieler bilden
und wie der zugeho¨rige Gesamtgewinn der Koalition unter ihren Mitgliedern aufgeteilt
werden soll. Genau u¨ber diese beiden Fragen wird verhandelt. Die erlaubten Koalitio-
nen und die zugeho¨rigen Gewinne im 5-Personen-Apex-Spiel zeigt die folgende Tabelle:
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2
3 4
5
100 100
100
100100
Base-Koalition
Apex-
Koalitionen
1
Abbildung 1: Die minimalen Koalitionen im 5-Personen-Apex-Spiel
Koalition von Koalitionsgewinn
Spieler 1 und 2 100
Spieler 1 und 3 100
Spieler 1 und 4 100
Spieler 1 und 5 100
Spieler 2 und 3 und 4 und 5 100
Spieler 1 und zwei weitere Spieler 100
Spieler 1 und drei weitere Spieler 100
Alle u¨brigen denkbaren Koalitionen erzielen keinen Gewinn. Spieler 1 hat also eine
bevorzugte Stellung; daher wird er
”
Apex“ (lat. Spitze) genannt. Bezu¨glich der Spie-
ler 2,3,4 und 5 ist das Spiel symmetrisch. Die fu¨nf
”
minimalen Koalitionen“ sind im
Diagramm 1 dargestellt.
Experimentell haben wir das Spiel mit einer sogenannten Stabilita¨tspru¨fungsphase
durchgefu¨hrt, die von [Selten/Schuster 1970] eingefu¨hrt wurde. Diese bedeutet: Haben
sich die Mitglieder einer erlaubten Koalition auf eine Aufteilung des Koalitionsgewinns
geeinigt, melden sie beim Spielleiter zuna¨chst eine vorla¨ufige Koalition an. Diese Ko-
alition wird erst dann zur endgu¨ltigen Koalition, wenn sie in einer vorher festgelegten
Zeit (im unserem Korpus: 10 Minuten) nicht durch eine neue vorla¨ufige Koalition er-
setzt wurde, d.h. wenn sich keines der Koalitionsmitglieder zugunsten eines anderen
Angebotes umentscheidet. Die Koalitionsmitglieder haben aber noch die Mo¨glichkeit,
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die Frist zu verla¨ngern, falls sie noch nicht sicher sind, ob sie die Koalition nicht noch
einmal a¨ndern wollen.
Unser Korpus ist im u¨brigen explorativ angelegt: Es sollte ein mo¨glichst breites Spek-
trum an Verhaltensweisen im Apex-Spiel erfaßt werden, wobei zur Relativierung von
Zufallsschwankungen mit jeder Versuchsanordnung mehrere Spiele durchgefu¨hrt wur-
den. Daher wurde die Symmetrie der Spieler 2,3,4,5 teilweise durch zusa¨tzliche Bedin-
gungen aufgebrochen, durch welche die Wirkung prozessualer und struktureller Merk-
male der Verhandlungssituation auf die
”
Blockbildung“ (vgl. [Albers 1978]) im Apex-
Spiel fokussiert werden sollte. Die gewa¨hlten Bedingungen
”
doppelte Vorverhandlung“,
”
Hausarbeit“ und
”
einfache Vorverhandlung 3,4,5 und Hausarbeit“ sind durch die Ar-
beit [Havenith 1991] inspiriert, der vergleichbare Manipulationen bei Verhandlungen
u¨ber Computerterminals durchfu¨hrte (vgl. dazu Abschnitt 3.2). Die genauen Regeln des
Spiels, wie sie auch die Versuchspersonen wa¨hrend des Experiments auf einem Zettel
vor sich liegen hatten, sind im Anhang A wiedergegeben. Die zusa¨tzlichen Bedingungen
lauteten:
Instruktion
”
Doppelte Vorverhandlung“ (kurz: DOPP):
Das Spiel beginnt mit einer Geheimverhandlung der Spieler 1 und 2 außerhalb des
Raumes. Sie muß mindestens 5 Minuten oder bis zur Meldung einer Koalition gefu¨hrt
werden. Gleichzeitig ko¨nnen die Spieler 3, 4 und 5 miteinander verhandeln.
Nach dem Ende der ersten Geheimverhandlung kommt Spieler Nr.2 in den Raum, und
2, 3, 4 und 5 verhandeln miteinander, und zwar wiederum mindestens 5 Minuten oder
bis zur Meldung einer Koalition.
Danach kommt auch Spieler 1 wieder in den Raum, und das Spiel la¨uft ohne Be-
schra¨nkungen weiter bis zur Ermittlung des Endergebnisses.
Instruktion
”
Hausarbeit“ (kurz: HA):
Stellt Euch bitte vor, die Spieler 3, 4 und 5 haben fu¨r die na¨chste Woche ein Treffen
vereinbart, um gemeinsam eine benotete Hausarbeit anzufertigen.
Instruktion
”
einfache Vorverhandlung“ (kurz: EINF):
Die SpielerInnen 3,4 und 5 verfu¨gen u¨ber ein gemeinsames Merkmal, das sie von 1
und 2 unterscheidet. Ihr ko¨nnt euch darunter vorstellen, daß 3,4 und 5 in der na¨chsten
Woche gemeinsam eine benotete Hausarbeit anfertigen wollen.
Aus diesem Grund beginnt das Spiel mit einer 5-minu¨tigen Geheimverhandlung dieser
drei. Wa¨hrenddessen befinden sich 1 und 2 in jeweils getrennten Ra¨umen. Anschließend
holt der Spielleiter 1 und 2 hinzu.
Fu¨r das spa¨tere Experiment zum Einfluß von Argumentation wurden auch einige ex-
perimentelle 3-Personen-Apex-Spiele durchgefu¨hrt. Als 3-Personen-Apex-Spiel be-
zeichnen wir hier das folgende Charakteristische-Funktion-Spiel, in dem nur die drei
Zweier-Koalitionen mit unterschiedlichen Koalitionsgewinnsummen erlaubt sind.4 Die
4Diese Bezeichnung geho¨rt allerdings nicht zum spieltheoretischen Standard. Wir wa¨hlen sie, da
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2
80
3
120 120
1
Abbildung 2: Alle Koalitionen im 3-Personen-Apex-Spiel
jeweiligen Koalitionsgewinne stellt das Diagramm 2 dar.
Abschließend sei angemerkt, daß in verschiedenen anderen Versionen der Apex-Spiele
auch die jeweiligen Koalitionen aller (fu¨nf bzw. drei) Beteiligten erlaubt sind, u.a. bei
[Selten/Schuster 1970], mit einem Koalitionsgewinn von 100 bzw. 120 Punkten. Diese
wurden hier jedoch verboten, da befu¨rchtet wurde, daß die Spieler dann nur diese
Koalition bilden (und damit praktisch eine Koalition gegen den Spielleiter eingehen,
der dann zahlen muß, ohne brauchbare Daten bekommen zu haben.)
2.1.2 Die Experimentbedingungen
Die Rahmenbedingungen des Experiments bei den 5-Personen-Apex-Spielen waren:
• Bezahlung: Die Versuchspersonen wurden mit einem Sockelbeitrag fu¨r die
Instruktions- und Spielzeit von DM 7,- bezahlt. Dies entsprach etwa dem Lohn
einer studentischen Hilfskraft fu¨r eine knappe halbe Stunde. Außerdem erhielten
die Teilnehmer der endgu¨ltigen Koalition pro Punkt noch 0,70 DM. Wa¨hrend der
ersten Serie von sechs Spielen hatten die Teilnehmer die Instruktion sich vorzu-
stellen, es ginge um 70 Millionen DM anstatt um 70 DM. Diese Instruktion zur
ku¨nstlichen Versta¨rkung der moneta¨ren Motivation wurde in der zweiten Serie
aufgegeben, verbunden mit einer Erho¨hung der Auszahlung auf 80 DM.5
durch die unterschiedlichen Koalitionsgewinne sich hier wiederum die bevorzugte Stellung des Spielers
Nr.1 gegenu¨ber mehreren symmetrischen anderen Spielern ergibt. Dies macht das Typische des 5-
Personen-Apex-Spiels aus. Diese Stellung wu¨rde verloren gehen, wenn die Regeln vo¨llig analog zum
5-Personen-Apex-Spiel so definiert werden, daß jede Gewinnkoalition 100 Punkte erha¨lt. Es wa¨re aber
sicher interessant, 5-Personen-Apex-Spiele auf die letztgenannte Weise zu konstruieren und mit dem
gewo¨hnlichen 5-Personen-Apex-Spiel zu vergleichen.
5Das diente dazu, den Betrag gro¨ßer erscheinen zu lassen, da nach der Prominenztheorie
[Albers 1997B] 80 als
”
kleine 100“, 70 aber nur als
”
große 50“ wahrgenommen werden.
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• Versuchspersonen: Bei den Versuchspersonen handelte es sich hauptsa¨chlich um
Studierende der ersten Semester an der Fakulta¨t fu¨r Linguistik und Literaturwis-
senschaft der Uni Bielefeld, die noch keine Erfahrung mit linguistischer Kommu-
nikationsanalyse hatten. Zum gro¨ßten Teil wurden sie aus einer Vorlesung je Serie
angeworben. Zwischen den beiden Serien lagen zwar einige Monate Zeit, eine In-
formation spa¨terer Teilnehmer durch fru¨here schien jedoch nicht stattgefunden
zu haben.
• Zusammensetzung der Gruppen: Die Teilnehmer wurden jeweils willku¨rlich zu
Gruppen zusammengefaßt. Die Spielernummern wurden ausgelost. Die einzige
Ausnahme davon bildete Spiel 12: Dies war ein Spiel, in dem eine engere Bindung
zwischen den Spielern 3,4,5 erzeugt werden sollte. Da drei Spieler sich kannten,
wurden diesen die Rollen 3,4,5 zugewiesen, um Interferenzen zwischen Spiel und
Realita¨t zu vermeiden.
• Experimentzweck: Den Versuchspersonen wurde als Experimentzweck die Da-
tenerhebung als Grundlage fu¨r eine Dissertation im interdisziplina¨ren Feld von
Linguistik und empirischer Wirtschaftsforschung mitgeteilt.
• Kommunikationsbeschra¨nkungen: Die Kommunikation war grundsa¨tzlich nicht
beschra¨nkt. Die Spielleiter hatten jedoch die Anweisung, wa¨hrend der Verhand-
lung Diskussionen u¨ber eine eventuelle Aufteilung des Gewinns im Anschluß an
das Experiment zu unterbinden. Auch schriftliche Abmachungen o.a¨. wurden
nicht zugelassen.
• Durchfu¨hrung: Die Teilnehmer saßen an einem Tisch, auf oder neben dem ein
Kassettenrecorder stand. Der Spielleiter befand sich im Raum, entweder mit am
Tisch oder etwas dahinter sitzend. Er notierte die Koalitionsvorschla¨ge, um die
Sprecheridentifikation bei der Transkription zu erleichtern. Er nahm die Koaliti-
onsanmeldungen entgegen und griff nur zur Regelkla¨rung ein. Die Experimente
fanden im Bu¨ro des Verfassers oder einem Seminarraum statt.
• Geheimverhandlungen: Nach A¨ußern des gemeinsamen Wunsches dazu gegenu¨ber
dem Spielleiter waren Geheimverhandlungen mo¨glich. Diese fanden unbeaufsich-
tigt auf dem Flur statt. (War nur ein Spieler davon ausgeschlossen, so wurde die-
ser hinausgeschickt.) Dazu erhielten die Spieler ein bereits laufendes Diktiergera¨t
in die Hand. Es gab insgesamt nur einen Hinweis auf einen Versuch, diese Nicht-
U¨berwachung entgegen den Spielregeln zu nutzen: In Spiel 10 schlug wa¨hrend
einer Geheimverhandlung jemand unversta¨ndlich-flu¨sternd anscheinend vor, den
Recorder auszuschalten. Die anderen beiden lehnten das jedoch ab und rechtfer-
tigten so das in sie gesetzte Vertrauen. Wahrscheinlich erho¨hte diese Nicht-U¨ber-
wachung die Authentizita¨t der Geheimverhandlungen; vgl. auch die Anmerkun-
gen zum Beobachterparadoxon im na¨chsten Abschnitt.
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• experimentelle Nachbefragung: Im Anschluß an das Spiel wurden die Versuchs-
personen gebeten, einen Fragebogen auszufu¨llen. Das diente vor allem dem
Zweck, die Daten im Hinblick auf einen potentiellen Vergleich mit den Apex-
Spielen via Terminal bei [Havenith 1991] zu komplettieren.
2.1.3 Zur Validita¨t der Aufnahmen
Die Validita¨t der Daten stellt einen wichtigen Punkt jeder empirischen Forschungsar-
beit dar. Validita¨t bedeutet, daß die Daten nicht durch das Erhebungsverfahren (im
Hinblick auf das Untersuchungsinteresse) verfa¨lscht sind.
Die beiden wichtigsten Gefahrenquellen fu¨r die Validita¨t liegen in der Art der Aufnah-
me sowie der Tatsache, daß die Aufnahme zum Zweck der Untersuchung menschlichen
Verhaltens herbeigefu¨hrt wurde. Der erste Aspekt wird nach [Labov 1971] unter dem
Namen
”
Beobachterparadoxon“ in der Literatur diskutiert. Dieses besagt vereinfacht,
daß die Tatsache der Beobachtung das zu Beobachtende verfa¨lscht. Bei dem zweiten
Punkt geht es hauptsa¨chlich darum, daß die Versuchspersonen entweder nicht bereit
oder nicht in der Lage sein ko¨nnten, das interessierende Verhalten zu produzieren.
Anhand der dargestellten Experimentgestaltung lassen sich einige Maßnahmen zur Si-
cherung der Validita¨t sofort ablesen. Auf mehrere wichtige Aspekte soll hier jedoch
noch explizit hingewiesen werden.
Zum Beobachterparadox:
1. Der den Teilnehmern genannte Verwendungszweck der Aufnahmen erfu¨llt die
speziellere methodische Forderung von [Brinker/Sager 1989, S.22f]:
”
... das For-
schungsziel [darf] nicht so genau erla¨utert werden, daß dadurch die Aufmerksam-
keit auf eben jene Pha¨nomene gelenkt wird, die untersucht werden sollen ...“.
2. Es lagen praktisch keine Kommunikationsbeschra¨nkungen vor, sodaß die Teil-
nehmer sich mit ihrem alltagssprachlichen Repertoire voll entfalten konnten. Ins-
besondere haben wir bewußt mu¨ndliche face-to-face-Kommunikation untersucht,
da es sich hier um die erste gespra¨chsanalytische Untersuchung von Apex-Spielen
handelt. Kommunikation via Terminal, wie bereits in Experimenten von Albers
und Havenith (vgl. z.B. [Havenith 1991]) durchgefu¨hrt, verringert die Sponta-
neita¨t der Interaktion und erlegt den Teilnehmern eine gro¨ßere quantitative Be-
schra¨nkung der Kommunikation auf. Ein Vergleich der beiden Kommunikations-
modi in einem na¨chsten Schritt ist allerdings auch linguistisch interessant.
3. Die Aufnahmetechnik war so unauffa¨llig wie mo¨glich (nur Tonbandaufnahme).
Die Spieler vergaßen vermutlich das Aufgenommen-Werden zeitweilig, an be-
stimmten Stellen (z.B. Scherzkomunikation) zeigte sich jedoch auch explizit ein
Bewußtsein davon. Die Anwesenheit des Spielleiters erschien unumga¨nglich, um
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die Einhaltung der Regeln zu u¨berwachen und Notizen zur Erleichterung der
Transkription zu machen.
4. Die Ra¨umlichkeiten waren den Teilnehmern relativ vertraut, auf jeden Fall bei
den Experimenten in Seminarra¨umen, etwas weniger bei den Experimenten in
einem normal eingerichteten Bu¨ro.
Zu dem zweiten Punkt: Hierzu nennt [Fant 1992], bezogen auf einen Vergleich von
Rollenspielen mit
”
authentischen“ Verhandlungen, einen u¨bergeordneten und mehrere
spezifische Einwa¨nde. Der u¨bergeordnete Einwand lautet:
Simulationen geho¨ren zu einem anderen Texttyp als authentische Verhandlungen. Das
liegt an den folgenden Faktoren, sowie daran, daß Simulationen von den Akteuren zu
ihrer eigenen oder der Unterhaltung eventueller Zuschauer eingesetzt werden.
Weitere konkrete, potentielle Einwa¨nde gegen die Validita¨t von Simulationen:
1. unverstandene oder zwischenzeitlich vergessene Instruktionen
2. von den Versuchspersonen wird ein unbekanntes Verhalten verlangt, bzw. Pro-
duzieren des verlangten Verhaltens schwierig
3. geringe Motivation
4. zu starke Fixierung auf Rollenerwartungen
5. zu enge Zeitbegrenzungen
Anhand dieser Punkte wollen wir die Validita¨t unserer Daten hinterfragen.
Zu dem u¨bergeordneten Einwand: Die moneta¨re Motivation wurde anscheinend akzep-
tiert. Teilweise ist dennoch zu spu¨ren, daß die Teilnehmer in dem Experiment auch
Amu¨sement suchen, z.B. an dieser Stelle:
Spiel 9, @711, Nr.1: Ja, ko¨nn wir machen, ham wir noch ein bißchen mehr Action hier
im Spiel.
Nr.1 und Nr.2 haben hier gerade in einer Geheimverhandlung unter Androhung einer
Zweierkoalition zu (64,36,0,0,0) Nr.3 zu einer (63,35,2,0,0)-Koalition u¨berredet. Nun
wollen sie versuchen, Nr.5 fu¨r einen Punkt zur Beteiligung an ihrer Koalition anstelle
von Nr.3 zu gewinnen.
Daß die Akteure manchmal derartig Hasard spielen, gilt aber sicher auch fu¨r Verhand-
lungen
”
im richtigen Leben“, a¨hnlich wie auch [Fant 1992, S.173] bemerkt:
”
Auch im
richtigen Leben
”
spielen wir eine Rolle“, eine Rolle, derer wir gelegentlich mu¨de sein
mo¨gen, oder von der wir abweichen.“
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zu 1.) Es wurde auf eine gru¨ndliche Erkla¨rung der Regeln Wert gelegt und dabei
genu¨gend Gelegenheit zu Fragen gegeben. Fu¨r spa¨tere Unsicherheiten erhielten
die Versuchspersonen ein Blatt mit den Regeln und konnten noch den Spielleiter
befragen. Im u¨brigen ist das Setting in Apex-Spielen sehr einfach.
zu 2.) Diese Gefahr wa¨re fu¨r Studierende der philologischen Fakulta¨t, zu denen die
Mehrzahl unserer Versuchspersonen angeho¨rten, sicher gegeben, wenn sie z.B.
u¨ber Joint Ventures verhandeln sollten. So lautete das Szenario zur Moti-
vation des Apex-Spiels bei [Selten/Schuster 1970], die allerdings Wirtschafts-
Studierende als Versuchspersonen hatten. Wir gaben jedoch kein derartiges Sze-
nario an, um das Spiel von Vorkenntnissen unabha¨ngig zu machen und fachbe-
zogene Argumentationen zu verhindern. Der Nachteil dieses Vorgehens war, daß
das Experiment von manchen Teilnehmern als
”
abstrakt“ und
”
unrealistisch“
eingescha¨tzt wurde. Die zusa¨tzliche Instruktion, daß die Spieler sich vorstellen
sollten, es ginge um Millionen, wurde gerade wegen der mo¨glichen Beeintra¨chti-
gung der Validita¨t nach den ersten sechs Spielen weggelassen.
Die Sonderbedingung
”
Hausarbeit“ ging von realistischen Alltagserfahrungen der
Versuchspersonen aus und wurde gut angenommen.
Unerfahrenheit der Spieler zu Beginn war der Preis dafu¨r, nur eine Runde durch-
zufu¨hren. Nach einigen Minuten des Spielens waren normalerweise jedoch auch
die Feinheiten des Spiels durchschaut.
zu 3.) Schon [Crott et al. 1977] merkten an, daß ohne eine anderweitige, ergebnis-
bezogene Motivation die Verhandlung durch Selbstdarstellungsaspekte stark
verfa¨lscht werden kann. Die hier verwendete moneta¨re Motivation schien aus-
reichend.
Ein schwieriger Punkt besteht bei moneta¨rer Motivation in der Vermeidung von
Ungerechtigkeiten. Im vorliegenden Auszahlungsmodus war Nr.1 stark bevortei-
ligt; aber auch die anderen Positionen waren nicht alle gleich gut, wie ein Ver-
gleich der Mittelwerte der Ergebnisse (s.u.) zeigt.
Die Koalition aller Spieler haben wir aus dem folgenden Grund verboten: Da
die Rolle von Nr.1 ausgelost wurde, hat dieser Spieler gewisse Legitimations-
probleme und ist vielleicht daher zu einer Koalition aller Spieler, wo jeder 20
Punkte erha¨lt, bereit. Diese Koalition wa¨re außerhalb eines Experiments eher
unwahrscheinlich. In einem Experiment wu¨rde sie aber vermutlich durch eine
nicht erfaßte Auszahlung, die Schadenfreude u¨ber den entta¨uschten Versuchslei-
ter, stabilisiert. Die Auszahlungen der Spieler 1 und auch die Argumentations-
verla¨ufe zeigen jedoch, daß die Legitimation anscheinend kein (bzw. kein ernstes)
Hindernis fu¨r die Spieler 1 darstellte. Lediglich ein Spieler (in Spiel 12, wo aus-
nahmsweise eine Rollenzuweisung vorgenommen worden war) beschwerte sich
u¨ber den Auszahlungsmodus. Wenn nur eine Runde gespielt wird, gibt es an-
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scheinend keine befriedigende Lo¨sung fu¨r das Problem der Ungerechtigkeit. Die
Durchfu¨hrung mehrerer Runden vera¨ndert zum einen das Spiel etwas und war
fu¨r uns zum anderen aus technischen Gru¨nden nicht machbar. Oftmals wurden
allerdings die Auszahlungen nach dem Spiel freiwillig aufgeteilt.
zu 4.) Es gab Fa¨lle, wo Entscheidungen aufgrund von Rollenerwartungen anders ge-
troffen wurden als die Spieler eigentlich wollten, am Ende entschied man jedoch
immer frei nach bestem Wissen, da es schließlich um das eigene Geld ging.
Beispielsweise entschied sich im hier nachfolgend ausfu¨hrlich vorgestellten Spiel 2
der Spieler 1 gegen seine eigentliche U¨berzeugung fu¨r (60,20,20,0,0), spa¨ter (ins-
besondere auch aufgrund schlechter Erfahrungen mit den Koalitionspartnern)
bot Nr.1 dann aber doch eine ausgewogenere Koalition von (40,0,0,30,30) an und
ließ sich auch nicht mehr davon abbringen.
zu 5.) Grundsa¨tzlich wurde beim Anwerben den Versuchspersonen gesagt, daß die Dau-
er der Verhandlung flexibel sei, man jedoch mit einer Stunde oder mehr rechnen
mu¨sse. Da man eine Dauer von bis zu einer Stunde erwartete, wurde die Verhand-
lung gelegentlich in die La¨nge gezogen. Jedoch ko¨nnen auch in
”
authentischen“
Verhandlungen diesbezu¨gliche Erwartungen die Dauer beeinflussen.
Aufgrund der vorstehenden U¨berlegungen mo¨chten wir behaupten, daß die unternom-
menen Anstrengungen ausreichen, um die verwendeten Daten als valide Verhandlun-
gen zu betrachten. Als Fazit ko¨nnen Apex-Spiele und a¨hnliche Untersuchungsobjekte
aus der empirischen Wirtschaftsforschung unter Validita¨tsgesichtspunkten fu¨r die ge-
spra¨chsanalytische Verhandlungsforschung empfohlen werden.
2.2 Ergebnisse der Spiele
Nun sollen kurz die Ergebnisse der fu¨nfzehn 5-Personen-Apex-Spiele unseres Korpusses
diskutieren werden. Dabei geht es insbesondere auch um die Wirkungen der verschie-
denen zusa¨tzlichen Instruktionen. Die genauen Texte der zusa¨tzlichen Instruktionen
sind auf S.18, Abschnitt 2.1 wiedergegeben.
Durch die verschiedenen Sonderregeln sollte neben dem Standardfall auf unterschied-
liche Weise induziert werden, daß die Spieler 3,4 und 5 versta¨rkt als ein
”
Block“
[Albers 1978] auftreten. Das bedeutet, daß sie nur gemeinsam eine Koalition eingehen
oder verlassen. Um zu sehen, welchen Einfluß die Sonderregeln auf die Verhandlungen
hatten, untersuchen wir im folgenden die Fragen:
1. Wurde auf die Sonderregel im Verhandlungsverlauf argumentativ Bezug genom-
men?
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2. Unterscheiden sich die Verhandlungsergebnisse von denen bei den Spielen ohne
Sonderbedingungen?
3. Kann ggf. dieser Unterschied mit einer Blockbildung der Spieler 3,4 und 5 erkla¨rt
werden?
Eine komplette Dokumentation aller relevanten Zwischenstationen der Spiele, insbe-
sondere der vorla¨ufigen Koalitionen, befindet sich im Anhang B. Die folgende Tabelle
zeigt die Endergebnisse, sortiert nach Experimentalbedingungen:
Bedingung Spiel-Nr. 1 2 3 4 5
OHNE 1 65 35 0 0 0
OHNE 6 67 33 0 0 0
OHNE 8 81 19 0 0 0
OHNE 11 0 25 25 25 25
OHNE 13 70 0 0 0 30
DOPP 2 40 0 0 30 30
DOPP 5 50 50 0 0 0
DOPP 9 64 36 0 0 0
DOPP 10 60 40 0 0 0
DOPP 14 50 0 50 0 0
HA 3 70 0 0 0 30
HA 4 55 0 15 15 15
HA 7 0 25 25 25 25
EINF 12 50 50 0 0 0
EINF 15 0 40 20 20 20
Mittelwert 48,1 23,5 9 8 12
Mittelw.(OHNE) 56,6 22,4 5 5 11
Mittelw.(DOPP) 52,8 25,2 10 6 6
Mittelw.(HA/EINF) 35 23 12 12 18
Vergleich der Spiele ohne Sonderbedingungen mit anderen Korpora
Unsere fu¨nf Spiele ohne Sonderbedingungen (kurz:
”
OHNE“) lieferten a¨hnliche Ergeb-
nisse wie die vergleichbaren Korpora von [Selten/Schuster 1970]6 und [Albers 1978];
in den Serien 1,2,7 von [Havenith 1991] mit Kommunikation via Terminal und ohne
Blickkontakt der Spieler 3,4,5 war die Position von Nr.1 dagegen etwas sta¨rker:
6Ein Spiel endete mit einer Koalition aller Spieler; das werden wir hier ausschließen, da diese
Koalition in allen anderen Experimentalserien verboten war. Einen kompletten U¨berblick u¨ber die
Spiele von [Selten/Schuster 1970] und [Albers 1978] gibt [Havenith 1991, S.45ff u. S.277].
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Experiment OHNE Selten/Schuster Albers Havenith
Anzahl der Spiele 5 11 25 30
Anteil der Zweierkoalitionen 80% 73% 76% 93%
Anteil der 2,3,4,5-Koalitionen 20% 18% 20% 7%
Median der Auszahlung von 1
in einer Zweierkoalition
70 bzw. 67 62,5 65 70
Auswertung der Spiele mit
”
doppelter Vorverhandlung“
Die Sonderbedingung
”
doppelte Vorverhandlung“ besagte im wesentlichen, daß
zuna¨chst Nr.1 und Nr.2 eine obligatorische Geheimverhandlung fu¨hren und danach
2,3,4 und 5. Anschließend la¨uft das Spiel weiter wie die Spiele ohne Sonderbedingun-
gen.
Die Hypothese zu dieser Bedingung lautete, daß sie zuna¨chst zu einer Koalition von
Nr.1 und Nr.2 und daraufhin zu einer Vierer-Koalition fu¨hrt, in der ein Spieler (Nr.2)
mehr bekommt als die anderen. Solche normalerweise eher raren Koalitionen soll-
ten hier durch die obligatorischen Geheimverhandlungen gefestigt werden ko¨nnen. Die
Spieler 3,4,5 haben dabei Gelegenheit, sich selbst sta¨rker an die Abmachung zu binden.
Zu den Spielverla¨ufen: Wa¨hrend der ersten Vorverhandlung werden unter Hinweis auf
die Sonderbedingung von Nr.1 und Nr.2 wie auch von 3,4,5 vor allem die Koalitionen
von 1 mit 2 und ein mo¨gliches Nachfolgeangebot von 3,4,5 an Nr.2 diskutiert. Die
Wirkung der Bedingung zeigt sich sehr stark in den zu Anfang gebildeten Koalitionen:
In allen fu¨nf Spielen mit dieser Bedingung wurde in der ersten Vorverhandlung eine
Koalition zwischen Nr.1 und Nr.2 geschlossen; in allen Spielen bis auf Spiel 10 (wo
schon die erste Koalition das Endergebnis wurde) kam in der zweiten Vorverhandlung
eine neue Koalition (von 2,3,4,5) zustande. Nach der zweiten Vorverhandlung gab es
unter dieser Sonderbedingung im Prinzip keinen Unterschied mehr zu den Spielen ohne
Sonderbedingungen. In den Spielen 2, 5 und 14 wandte sich mindestens ein Partner
von Nr.2 sofort Nr.1 zu, und eine Art Wettlauf um Nr.1 begann, wie teilweise in den
Spielen
”
OHNE“. In den Spielen 9 und 10 hielten Nr.3,4,5 an der Koalition mit Nr.2
bzw. ihrem Bemu¨hen darum fest.
Zu den Endergebnissen: Im Endergebnis war Nr.1 in allen Spielen an der Koalition
beteiligt, und Nr.2 wurde (zusa¨tzlich zu Spiel 10) noch in zwei weiteren Fa¨llen der
endgu¨ltige Partner von Nr.1. Betrachten wir jedoch die Anteile von Nr.1 in den Zwei-
erkoalitionen, zeigt sich gegenu¨ber den Spielen ohne Sonderbedingungen dennoch ein
geringerer Erfolg von Nr.1: Bei den Spielen
”
OHNE“ variiert der Anteil zwischen 81
und 65 Punkten und bei den Spielen
”
DOPP“ zwischen 64 und 40. Allerdings war Nr.1
bei der Bedingung OHNE einmal nicht an der endgu¨ltigen Koalition beteiligt. Im Mit-
telwert u¨ber jeweils alle fu¨nf Spiele ergab diese Sonderbedingung eine kleine Steigerung
des Anteils von Nr.2 auf Kosten von Nr.1 im Vergleich zu den Spielen
”
OHNE“ um
13%. Nach dem einseitigen Mann-Whitney U-Test ist der Unterschied des Anteils von
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Nr.1 zwischen den Bedingungen OHNE und DOPP fast auf dem 5%-Niveau signifikant
(α = 0, 058).
Der Summe der Anteile von 3,4 und 5 (als Maß des Erfolges der Blockbildung fu¨r 3,4
und 5) war nur minimal ho¨her als bei den Spielen ohne Sonderbedingung. Bedenken
wir, daß der Anteil von Nr.2 bei den Spielen
”
OHNE“ vermutlich u¨berdurchschnittlich
viel ho¨her ausfiel7 als die Anteile der Spieler 3,4,5, wurde durch die Bedingung
”
DOPP“
also vor allem die Position von Nr.2 gesta¨rkt. Mo¨glicherweise war also die Blockbildung
der Spieler 3,4,5 dafu¨r verantwortlich, daß Nr.1 hier mit weniger Punkten zufrieden
war, ohne daß die Spieler 3,4,5 (als Mitglieder der endgu¨ltigen Koalition) selber davon
profitierten.
Auswertung der Spiele mit
”
Hausarbeitsbedingung“
Diese Bedingung sollte die Struktur des Spiels durch Induzieren zusa¨tzlicher A¨hnlich-
keiten bzw. Abha¨ngigkeiten zwischen den Spielern 3,4,5 vera¨ndern. Alle Teilnehmer
sollten sich vorstellen, so lautete die
”
Hausarbeitsbedingung“ verku¨rzt gesagt, daß
3,4,5 demna¨chst gemeinsam eine Hausarbeit anfertigen werden.
Die Hypothese ist, daß unter dieser Bedingung die Spieler 3,4,5 sta¨rker eine gemein-
same Koalition (zusammen mit Nr.2 oder zusammen mit Nr.1) in Betracht ziehen als
eine Zweierkoalition mit Nr.1.
Zu den Spielverla¨ufen: In der Argumentation zeigt sich in allen drei Spielen ei-
ne Bescha¨ftigung mit der Legitimita¨t davon, die zusa¨tzliche Bedingung als Motiv
fu¨r eine gemeinsame Koalition heranzuziehen bzw. damit Druck auszuu¨ben. Analog
wu¨rde vermutlich bei Verhandlungen von paarweise unterschiedlich gut miteinander
bekannten Personen daru¨ber diskutiert, inwieweit die Beziehungen unabha¨ngig von
Gescha¨ften/Geldfragen sind.
Zu den Endergebnissen: Im Endergebnis wird hier in zwei von drei Spielen das Zusam-
mengeho¨rigkeitsmerkmal
”
gemeinsame Hausarbeit“ relevant gesetzt und eine entspre-
chende Koalition gebildet. Fu¨r den statistischen Vergleich mit den Spielen OHNE bzw.
DOPP fassen wir diese Sonderbedingung mit der Bedingung EINF zusammen.
Auswertung der Spiele mit
”
einfacher Vorverhandlung“
Hier sollte durch einen prozessualen Eingriff ein Zusammengeho¨rigkeitsgefu¨hl von 3,4,5
hergestellt werden. Die Hypothese fu¨r den Verhandlungsverlauf ist bei dieser Bedin-
gung also dieselbe wie bei der Hausarbeits-Bedingung, die Gemeinsamkeit von 3,4,5
wird hier jedoch spiel-intern konstituiert. Mit dieser Bedingung wurden zwei Experi-
mente durchgefu¨hrt. Bei einem davon wurden zusa¨tzlich die Spieler Nr.3,4,5 gesetzt,
7Zwar ist bekannt, daß es eine psychologische Pra¨ferenz dafu¨r gibt, daß 1 und 2 als zusammen
geho¨rend empfunden werden und eine Koalition bilden. Daß Nr.2 in 75 % der Spiele
”
OHNE“ der
Koalitionspartner von Nr.1 wurde, scheint jedoch bedingt durch die geringe Gro¨ße der Stichprobe.
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da drei Versuchspersonen sich untereinander kannten, abgesehen davon, daß alle fu¨nf
Versuchspersonen der gemeinsame Besuch eines Seminars verband.
Zu den Spielverla¨ufen: Der Effekt war sehr deutlich: In der Vorverhandlung von 3,4,5
wurde beide Male nach eingehender, offener Diskussion beschlossen, zusammen zu blei-
ben. In der anschließenden Verhandlung kam es zu keinen individuellen Angeboten an
Nr.1.
Zu den Endergebnissen: Im Endergebnis ging die Dreiergruppe einmal leer aus und er-
reichte das andere Mal eine Koalition mit Nr.2, welche die Blockbildung widerspiegelte.
Fassen wir die fu¨nf Spiele mit den Bedingungen HA und EINF zusammen, verdoppelte
sich insgesamt der durchschnittliche Anteil von 3,4 und 5 gegenu¨ber den fu¨nf Spielen
ohne Sonderbedingung und auch gegenu¨ber den Spielen unter der Bedingung DOPP.
Die Steigerung reicht jedoch noch nicht fu¨r eine statistische Signifikanz aus (einseitiger
Mann-Whitney U-Test: α = 0, 139 im Vergleich HA ↔ OHNE bzw. α = 0, 166 im
Vergleich HA ↔ DOPP).
Gleichzeitig war Spieler 1 in der Tendenz weniger erfolgreich, was allerdings nicht sta-
tistisch signifikant ist (α = 0, 102 beim einseitigen Mann-Whitney U-Test): Es wurden
nur drei statt vier Zweier-Koalitionen gebildet, in denen außerdem der Anteil von Nr.1
um 10 bis 15 Punkte niedriger lag.
Wenn wir beru¨cksichtigen, daß der Umfang der jeweiligen Stichproben mit fu¨nf Spielen
sehr gering war, la¨ßt sich insgesamt folgern: Die Bedingungen HA und EINF waren
tendenziell geeignet, eine Blockbildung der Spieler 3,4,5 zu induzieren. Im Gegensatz
zur Bedingung DOPP machte sich die Blockbildung unter diesen Bedingungen nicht
nur fu¨r Spieler Nr.2, sondern auch fu¨r 3,4,5 bezahlt.
Zum Vergleich seien die Ergebnisse von [Havenith 1991] anhand von Verhandlungen
u¨ber Terminal zitiert, denen eine etwas gro¨ßere Stichprobe zugrunde liegt: Eine si-
gnifikante Versta¨rkung der Blockbildung und der Erho¨hung des Anzahl von Vierer-
Koalitionen von 2,3,4,5 trat erst bei Kombination der Bedingungen DOPP und FAC
ein. Die Bedingung FAC bedeutete, daß die Spieler 3,4,5 Blickkontakt hatten und in
einem Raum saßen, wa¨hrend die Spieler 1 und 2 davon getrennt in jeweils eigenen
Ra¨umen saßen. Der Bedingung FAC entspricht bei mu¨ndlicher face-to-face Kommuni-
kation in etwa die Bedingung HA.
Fazit: Die Spiele ohne Sonderbedingungen in unserem Korpus sind vergleichbar mit
experimentellen Apex-Spielen anderer Autoren. Durch unterschiedliche Sonderbedin-
gungen wurde erfolgreich eine leichte Verschiebung der Machtverha¨ltnisse zwischen
den Spielern hervorgebracht. Da in den Sonderbedingungen sowohl strukturelle als
auch prozessuale Vorgaben verwendet wurden, bietet unser Datenkorpus insgesamt
eine breite Vielfalt von Apex-Verhandlungen.
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2.3 Besonderheiten der Apex-Verhandlungen im Vergleich zu
beliebigen Verhandlungen bzw. Problemlo¨sungskommu-
nikationen
Die Spezifika der Verhandlungen im experimentellen Apex-Spiel sind erkla¨rbar als ex-
treme Auspra¨gungen von Merkmalen, die in beliebigen Problemlo¨sungskommunika-
tionen angelegt sind. Andererseits treten bestimmte Komponenten des allgemeinen
Aufgabenschemas hier nicht oder seltener auf, wie schon im Vergleich von Reklamati-
onsgespra¨chen mit anderen Verhandlungen bemerkt wurde.
Wichtige Besonderheiten der Apex-Verhandlungen sind:
• es handelt sich dabei um eine
”
Mehrpersonen“-Verhandlung, insofern als drei
oder fu¨nf Personen daran beteiligt sind,
• die Struktur der Menge der erlaubten Lo¨sungen,
• die explixit vorgeschriebene Stabilita¨tspru¨fungsphase,
• die Durchfu¨hrung der Verhandlung als Experiment.
Zu den Konsequenzen dieser Besonderheiten:
Der Großteil der Literatur u¨ber Verhandlungen, insbesondere außerhalb der experi-
mentellen Spieltheorie und Wirtschaftsforschung, bescha¨ftigt sich im weitesten Sinne
mit Gescha¨ftsverhandlungen, an denen meist nur zwei Personen/ Parteien beteiligt
sind. Mit mehr als zwei Beteiligten ergibt sich die Mo¨glichkeit zu Vereinbarungen,
fu¨r die nicht die Zustimmung aller Anwesenden no¨tig ist. Bezogen auf den verbalen
Verhandlungsprozess ero¨ffnet sich damit ein Spielraum fu¨r unterschiedlich intensive
Beteiligung der einzelnen bis hin zu vo¨lligem Schweigen; gleichzeitig mu¨ssen sich die
Teilnehmer hier ihr Rederecht viel mehr erka¨mpfen und es behaupten als in Zwei-
Personen-Verhandlungen8.
Die zweite Besonderheit dieser Art von Verhandlung bringt mit sich, daß es im Prinzip
unmo¨glich ist, daß alle Teilnehmer mit einer Lo¨sung zufrieden sind. Denn die Regeln
sind so gemacht, daß nie alle Spieler an der endgu¨ltigen Koalition beteiligt sein ko¨nnen.
Dementsprechend bleibt eine gewisse Spannung zwischen Koalitionsmitgliedern und
Ausgeschlossenen bestehen. Wenn die Ausgeschlossenen nicht irgendwann resignieren
und sich diesem Faktum beugen, fa¨llt die Verabschiedung teilweise weg oder wird durch
negative Abschlußevaluationen oder soziale Typisierungen ersetzt.
8Mit der Rederechtsproblematik bei mehr als zwei Teilnehmern befaßt sich empirisch
[Grindsted 1995] anhand von Verhandlungen zwei Parteien, die aus mehreren Partnern bestehen.
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Die explizit vorgeschriebene Stabilita¨tspru¨fungsphase ist bedingt durch das Untersu-
chungsziel, stabile Lo¨sungen zu finden. Das erzwingt nahezu, daß eine Lo¨sung mehrfach
iteriert in Frage gestellt wird. Demzufolge kommt im Apex-Spiel den Komponenten
”
Bekra¨ftigung der Bereitschaft zum Inkraftsetzen der Einigung“ und
”
Erfolgskontrol-
le“ eine zentrale Bedeutung zu.9
Durch die Situation
”
Teilnahme am Experiment“ bzw. die Erkla¨rung der Spielregeln
werden die Aufgaben der
”
Problemdefinition“ und der Kla¨rung der Notwendigkeit zur
Bearbeitung institutionalisiert erledigt. Nur die Zula¨ssigkeit bestimmter Lo¨sungen wird
oft untereinander und routinema¨ßig mit dem Spielleiter verifiziert. Ebenso brauchen
die Lo¨sungen nicht erst noch ersonnen werden, sondern liegen im Prinzip in Form der
Tabelle der erlaubten Koalitionen und Gewinne vor. Dies liegt in der Natur des experi-
mentellen spieltheoretischen Ansatzes. Darin unterscheiden sich unsere Verhandlungen
beispielsweise von internationalen Verhandlungen zur Lo¨sung politischer Probleme, in
denen bereits die Festlegung des Verhandlungsgegenstandes oftmals sehr wichtig ist,
da damit Weichen fu¨r mo¨gliche Ergebnisse gestellt werden. Gleiches gilt fu¨r zur Dis-
kussion und Entscheidung/Abstimmung gestellte Vorschla¨ge (vgl. [v. Prittwitz 1996]).
Begru¨ßung und Verabschiedung sowie die Einbettung der Verhandlung in den u¨berge-
ordneten Rahmen sind bis auf wenige Ausnahmen nicht auf den Aufnahmen vorhanden,
haben aber dennoch stattgefunden.
2.4 Das Aufgabenschema
Wir kommen nun zur Pra¨sentation des Aufgabenschemas fu¨r das Apex-Spiel. Die Nu-
merierung der Komponenten bezieht sich wiederum auf die Etikettierung des Auf-
gabenschemas fu¨r Problemlo¨sungskommunikationen; die Zahlen in eckigen Klammern
(angefu¨hrt von @) beziehen sich auf die A¨ußerungsnummern im nachfolgenden, aus-
schnittsweise wiedergegebenen Transkript eines 5-Personen-Apex-Spiel aus unserem
Korpus (vgl. Abschnitt 2.5.3). Zur Veranschaulichung wurde ein Spiel mit doppelter
Vorverhandlung gewa¨hlt, um auch fu¨r die dabei entstehenden Kommunikationskon-
stellationen ein Beispiel zur Verfu¨gung zu haben. Man beachte die dem Transkript
vorangestellten Hinweise. Ein Transkript einer 3-Personen-Apex-Verhandlung wurde
beispielhaft in [Osterkamp/Kindt/Albers 1998] wiedergegeben und analysiert.
9Typisch fu¨r solche Charakteristische-Funktion-Spiele mit ihren eindimensionalen Auszahlungs-
funktionen ist jedoch, daß sehr selten nur daru¨ber geredet wird, eine Entscheidung ru¨ckga¨ngig zu
machen, sondern fast immer daru¨ber, eine neue Koalition einzugehen. Andererseits treten mit zu-
nehmender Dauer der Bescha¨ftigung mit dem Problem Feinkorrekturen in Form von A¨nderungen der
Auszahlungsverteilung unter Beibehaltung der Koalition ha¨ufiger auf, vgl. Kapitel 7.
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A.1 Problemexplikation:
(a) Feststellung der Existenz des Problems: entfa¨llt;
(b) Feststellung des Problemtyps: entfa¨llt;
(c) Regelkla¨rung (welche Koalitionen sind erlaubt?) [@1, @21, @27].
A.2 Lo¨sungsvorbereitung:
(a) Kla¨rung der Notwendigkeit/ Erfolgsaussichten der Bearbeitung: entfa¨llt;
(b) Verfahrenskla¨rung (sofort konkrete Vorschla¨ge? wenn ja, von wem? o¨ffent-
liche oder geheime Verhandlung ? usw.) [@2, @94f].
A.3 Lo¨sungsfindung:
(a) Informationen sammeln, vor allem:
i. Festlegung der relevanten Arten von Interessen (insbesondere bei Vor-
liegen von Sonderbedingungen) [@102f, @544ff],
ii. Hypothesenbildung u¨ber aktuellen Zustand (z.B. wa¨hrend einer Ge-
heimverhandlung) [@91, @109, @112, @113];
(b) Vorschla¨ge unterschiedlicher Pra¨zision, Reichweite und Verbindlichkeit:
i. interessengeleitete, individuelle Suchraumeinschra¨nkung oder –
erweiterung, z.B.:
A. sozial geleitet: Partnerwahl [@99]
B. moneta¨r geleitet: eigene/ fremde Mindestauszahlung [@113f, @361];
ii. Gewinnverteilungsvorschlag [@4, @14], evtl. mit beschra¨nkter Gu¨ltig-
keit (
”
Sonderangebot“: [@84]);
iii. Strategievorschlag (z.B.: erst Koalition X, um danach leichter in Koali-
tion Y wechseln zu ko¨nnen) [@85, @933].
(c) Entscheidung aufschiebende Reaktionen der an der Lo¨sung Beteiligten auf
A.3(b)i bis A.3(b)iii:
i. befu¨rwortende oder ablehnende Argumentation, vor allem u¨ber
A. Kompatibilita¨t mit eigenen, (unterstellten) fremden oder gemeinsa-
men Interessen [@116],
B. individuelle Gewichtung von Interessenarten [@106],
C. nachfolgende Koalitionen [@6],
D. fru¨here Argumente [@535],
E. fru¨here Handlungen (Koalitionswechsel) [@861];
ii. Alternativvorschlag [@310] ⇒ Entscheidung daru¨ber [@319];
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iii. Annahme des Vorschlags unter bestimmten Bedingungen [@360f] ⇒
Kla¨ren des Vorliegens der Bedingungen [@362f];
iv. Bewertung des Vorschlags [@5, @17];
v. Ratifikation [@15];
(d) Bzgl. der Verbindlichkeit graduiertes Urteil aller Betroffenen u¨ber Annahme
des Vorschlags [@308, @317ff].
bei Ablehnung: Bewertung der Ablehnung oder der Spielsituation [@631ff],
neuer Lo¨sungsversuch, beginnend mit A.1c [@637], A.2 oder A.3.
(e) Antizipation des weiteren Spielverlaufs [@34ff];
gefolgt von Bekra¨ftigung der Bereitschaft zum Beibehalten der Koalition
durch Versprechen der Mitglieder [@55];
ggf. Absprache des Verhaltens in der Stabilita¨tspru¨fungsphase
A.4 Ergebnissicherung:
(a) Formelle Anmeldung einer vorla¨ufigen Koalition [@398ff]
(b) Wechselseitige Ratifikation [@32, @51–55], ggf. auch der weiteren Abspra-
chen
(c) individuelle Bewertung der Lo¨sung aus den unterschiedlichen Perspektiven
[@42]
(d) U¨berleitung zur Stabilita¨tspru¨fungsphase (DK) [@323]
A.5 Erfolgskontrolle:
(a) Destabilisierung der aktuellen vorla¨ufigen Koalition durch
i. Ru¨ckstufen ihrer Verbindlichkeit [Spiel 13: @225 (s.u.)]
ii. Iterieren der Lo¨sungssuche; beginnend irgendwo zwischen A.1 und A.4;
[@35, @337, @354]
zus.: Kla¨rung, ob nun ein neues Problem vorliegt (vgl. A.3a; [@376f])
(b) Stabilisierung der aktuellen vorla¨ufigen Koalition, z.B. durch
i. Erkla¨rungen der eigenen Zufriedenheit mit der aktuellen Koalition
oder/und der Bereitschaft, nichts daran a¨ndern zu wollen [@629]
ii. befu¨rwortende Argumentation [@861, @932-948]
iii. Beziehungspflege der Koalitionspartner, z.B. durch
• Honorierung von Treue [@858]/ Treueversprechen
• gemeinsamen Countdown der Zeit bis zum Endgu¨ltigwerden der
Koalition [@116, @924]
• Scherz- und Nebenkommunikation der Koalitionspartner [@95]
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• Nicht-Ansprechen der U¨brigen [Spiel 6, @169 (s.u.)]
iv. Verstreichenlassen der Frist zur Stabilita¨tspru¨fung
(c) ru¨ckblickende Diskussion des Spiels und des Experiments [(s.u.)]
Beziehungsbezogene Aktivita¨ten:
B.1 (a) Gespra¨chsero¨ffnung wie bei Problemlo¨sungskommunikationen allgemein;
(b) Plaudern an Gespra¨chseinschnitten wie Koalitionsanmeldung oder U¨ber-
gang zu einer Geheimverhandlung; typisches Plauderthema: Experimental-
situation [@323–328]
(c) Gespra¨chsbeendigung u¨blicherweise im Dissens oder gar
”
im Zorn“ zwischen
Koalitionsmitgliedern und Ausgeschlossenen
B.2 Beziehungspflege; vgl. dazu auch A.5(b)iii
B.3 Partnermodellierung durch Einzelne wie bei Verhandlungen allgemein; insbeson-
dere wertende Beurteilung von Koalitionsangeboten, Koalitionswechseln, Ru¨ck-
nahme von Zugesta¨ndnissen, Argumenten; z.B. [@366–377, @551ff]
B.4 Selbstdarstellung:
(a) Aufbau von Reputation als zuverla¨ssiger Partner durch:
argumentatives Verweisen auf fru¨here eigene oder fremde Entscheidungen
[@380ff] und Argumente;
Rechtfertigen von Positionsvera¨nderungen [@374]
(b) Aufbau von Reputation als sympathischer Partner, z.B. durch Abgrenzen
von der eigenen Rolle im Experiment [@50, @397, @636] oder besonders
gute Identifikation damit [@551]
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2.5 Ausfu¨hrliches Beispiel
In diesem Abschnitt werden die wichtigsten und interessantesten Stellen einer Apex-
Verhandlung aus dem Korpus wiedergegeben. Das dient zwei Zielen: Zum einen stehen
damit Beispiele fu¨r die verschiedenen Komponenten des Aufgabenschemas im Gesamt-
zusammenhang einer Verhandlung zur Verfu¨gung. Auf dieses Spiel wurde bereits oben
bei der Vorstellung des Aufgabenschemas durch in Klammern angegebene A¨ußerungs-
nummern verwiesen. Zum anderen geht es darum, auf diese Weise die Spielregeln le-
bendig werden zu lassen.
2.5.1 Erla¨uterungen zu den Transkriptionen
@...: A¨ußerungsnummern; beim Beginn einer neuen A¨ußerung sowie bei Beginn des
u¨berlappten Sprechens wurden jeweils neue A¨ußerungsnummern vergeben.
GROSSBUCHSTABEN: sehr betont gesprochen
’: Pause von maximal 1 sec. La¨nge
”: Pause einer La¨nge zwischen 1 sec. und 2 sec.
(4s): Pause einer La¨nge von ca. 4 sec.
&: Sprecher schließt schnell an Vorredner an
∗: Sprecher bricht seine A¨ußerung ab
<Nr.2>: Vorname des Spielers Nr.2
(= Nr.2): Referent der A¨ußerung ist Spieler Nr.2
(Text): nonverbale A¨ußerung, oder: Hinweis auf die Art des Sprechens
(l): Sprecher lacht
(L): eine andere Person als der Sprecher lacht
(2:l) Spieler Nr.2 lacht
[Text]: U¨berlappendes Sprechen wird bei allen beteiligten Teilnehmern jeweils durch
eckige Klammern eingeschachtelt. Es wurden nur die Zeitpunkte des Beginns der U¨ber-
lappung bestimmt. Die Endemarken wurden zur Veringerung des Transkriptionsauf-
wandes willku¨rlich gema¨ß der Annahme gleicher Sprechgeschwindigkeiten gesetzt.
Generell wurden (der gro¨ßeren Authentizita¨t zuliebe) auffa¨llige umgangssprachliche
Verschleifungen entsprechend transkribiert.
2.5.2 U¨berblick u¨ber die ausgewa¨hlte Apex-Verhandlung
Es wird das Spiel 2 mit der Sonderbedingung
”
doppelte Vorverhandlung“ verwendet.
Bei dieser Sonderbedingung verhandelten zuerst Nr.1 und Nr.2 miteinander, wa¨hrend
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sich gleichzeitig auch Nr.3,4,5 unterhalten durften, und danach Nr.2,3,4,5 ohne Nr.1,
und zwar jeweils bis zur Bildung einer Koalition oder zumindest 5 Minuten.
Auffa¨llig an diesem Spiel ist, das Nr.1 ein ausgepra¨gtes soziales und relativ geringes
moneta¨res Interesse hatte, was die Bildung von Dreier-Koalitionen ermo¨glichte. Davon
abgesehen verlief das Spiel
”
normal“.
Die
”
wesentlichen Vorschla¨ge“10 des Spiels im U¨berblick:
1 2 3 4 5 Vorschlag von als Koalition angemeldet
30 70 0 0 0 Nr.1 ∗
0 40 20 20 20 Nr.3 ∗
50 0 50 0 0 Nr.3
60 40 0 0 0 Nr.2
70 0 30 0 0 Nr.3 ∗
0 20 40 20 20 Nr.2
30 0 0 70 0 Nr.1 ∗
50 0 0 50 0 Nr.4
60 20 20 0 0 Nr.2 ∗
0 30 30 20 20 Nr.3
40 0 0 30 30 Nr.1 ∗
Die Linie markiert das Ende der Vorverhandlungen.
2.5.3 Die beiden Vorverhandlungen
Das Spiel begann mit der ersten Vorverhandlung. Die dabei von Nr.1 und Nr.2 durch-
gefu¨hrten Aufgaben sind in der ersten Spalte angegeben, die in der parallelen Geheim-
verhandlung von 3,4,5 durchgefu¨hrten Aufgaben dagegen in der siebten Spalte. Der
Spielleiter (kurz: SL) saß mit Nr.3,4,5 zusammen in einem Raum.
Geheimverhandlung von 1+2 ||| parallele Geheimverhandlung von 3+4+5
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Aufgabe| 1 | 2 ||| 3 | 4 | 5 |Aufgabe| SL
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
1c |@1 Ja, wir[ ham ja |@2 [Genau, j|||@83 [...] | | | |
2b |jetzt eigentlich nu|etzt mu¨ssen wir uns||| | | | |@84 Ach so, alles k
|r die Mo¨glichkeit, | eigentlich nur noc||| | | | |lar.
|daß wir 2 uns jetzt|h auf ne Verteilung||| | |@85 A¨hm, nein, wir |3biii |
|] irgendwie einigen|] ||| | |mu¨ßten irgendwie ve| |
| |@3 einigen ||| | |rsuchen, 1 und | |
3bii |@4 50-50? | ||| | |@86 2 gegeneinander| |
3civ | |@5 (l) Ich a¨h 50-50||| | | auszuspielen, | |
| | is gut, ich hab da|||@88 [Als]o |@87 [Ich] | | |
| | nur die Angst, 50-||| |@89 [finde] |@90 [mit m]o¨glichst| |
| |50, dann ||| | | guten Angeboten. | |
3ciC |@7 |@6 bieten unterbiet|||@91 es gibt ja zwei| | |3aii |
3ciC | |en dich die anderen||| Mo¨glichkeiten: Ent| | | |
|[Stimmmt, d]ie unte|[ natu¨rlich] |||weder kommen 1 und | | | |
|rbieten mich natu¨rl| |||2 zur Koali zur | | | |
10Fachterminus aus dem Modell in [Albers 1994], vgl. Abschnitt 3.1; wesentliche Vorschla¨ge sind,
vereinfachend gesagt, alle Vorschla¨ge, auf die spa¨ter Bezug genommen wird, sowie die endgu¨ltige
Koalition.
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|ich | |||@92 Koalition, oder| | | |
3ciB |@8 [dann] |@9 [alle]rdings ver||| sie kommen nicht z| | | |
| |handel ich ja erst |||u zur Koalition | | | |
| |mit den anderen. A¨h||| | |@93 Ja | |
| |, dann ko¨nnte |||@94 dann ko¨nnen wir| | |2b |
|@10 Dann muß ich | ||| uns jetzt fu¨r | | | |
|@11 dir jetzt was a| |||@95 beide Mo¨glichke| | | |
|nbieten, was dich m| |||iten was ausdenken | | | |
|o¨glichst bei mir ha¨| ||| |@96 Aber so, wie wi| |3aii |
|lt | ||| |r <Nr.1> kennen, ko| | |
| |@12 Das ko¨nnte man ||| |mmen die | | |
| |auch so ||| |@97 zur Koalition | | |
| |@13 sehn. ||| |@99 |@98 Ja, auf jeden F| |
3bii |@14 Ja, also da bie| ||| | [und ich finde|all. [Also das ’ es|3biA |
|t ich dir mal 70 an| ||| |, wir] booten 1 aus| muss] | |
|. | ||| |, weil das viel ein| | |
| |@15 Hm(=denkt) ’ ||| |facher | | |
3ci |@16 Is doch gut, ne| ||| |@100 weil <Nr.1> is| |3ciB |
|? | ||| | ja sowieso | | |
3civ | |@17 Find ich |||@102 [Du kannsts | |@101 (l[) Nein, Ihr|1c |
| |@18 gut |||ja nicht von <Nr.1>| | mu¨ßt a¨h Spieler 1 |1c |
|@19 Jaha. | ||| abha¨n]gig machen | |sagen.] | |
3d | |@20 Hm (=ja)Wu¨rd ic|||@103 wir mu¨ssen das| | |3ai |
| |h mich drauf einige||| ja vom Geld abha¨ng| | | |
| |n. |||ig machen. | | | |
1c |@21 Jaha, sin wir d| ||| |@104 Spieler 1, gen| | |
|ann schon fertig | ||| |au, Spieler 1 | | |
1c |@22 [jetzt? (Das wa¨|@23 [(l) Glaub scho||| | |@105 Spieler 1 hat |3ciB |
|r doch schon?) ok] |n, aber ich glaub]e||| | |nich den richtigen | |
| | Minuten warten ||| | |Elan | |
|@25 [A]ch so. |@24 [.] ||| |@106 Sie is so sozi| |3ciB |
| |@26 ’’ Odern paar M||| |al. | | |
| |inuten. ||| | |@107 Nein, aber ich|3aii |
1c |@27 Mu¨ssen wir dabe| ||| | | glaube, das Spiel | |
|i das Ding jetzt la| ||| | |la¨uft jetzt erstmal| |
|ufen lassen? | ||| | |. | |
1c | |@28 Wahrscheinlich |||@108 Das glaub ich | | |3aii |
| |schon. Ja, oder jet|||auch. | | | |
| |zt muß ich nochmal ||| | |@109 Also, die werd|3aii |
3d | |u¨berlegen, 70, 70-3||| | |en auf jeden Fall e| |
| |0 ||| | |rstma ne Koalition | |
|@30 [(l) (..]. u¨ber|@29 [(also?)] ||| | |bilden, | |
|legen; 1 S) | ||| | |@110 einfach nur, u| |
3d |@32 |@31 Och doch, das k||| | |m das in Gang zu ha| |
| |o¨nn wir so lassen, ||| | |lten oder ’ nur was| |
4b |[Ja?] |[70-]30 is schon ok||| | | machen wir dann ? |3b |
4b | |. ||| | |Wir ham | |
| |@33 Ich kann ja dan||| | |@111 3 Leute ’ wir | |
3e | |n zur Not neu verha||| | |mu¨ssen auf jeden Fa| |
| |ndeln. ||| | |ll 4 | |
3e |@34 Die ko¨nn ja jet| |||@112 Wie machen die| | |3aii |
|zt dir dann | ||| das denn ? Warte m| | | |
|@35 eigentlich, war| |||a | | | |
|te mal, | ||| | |@113 Die ko¨nn sich |3aii |
3e | |@36 die ko¨nn mir ||| | |gegenseitig 50-50 b| |
|@37 [die ko¨nn dir n|@38 [eigentlich nur||| | |ieten, dann mu¨ssen | |
|ur 5] | 2,3],4,5 anbieten.||| | |wir ihm (=Nr.2) ja |3biB |
|@39 Ja, und | ||| | |irgendwie* | |
3e:3b1B|@40 die ko¨nn dir sa|@41 |||@114 mehr [bi]eten,| |@115 [Ja] |3biB |
3e:3b1B|gen ’’ ja, 25 Proze| ||| daß er mit uns in | | | |
|nt, dann ko¨nnten si| |||eine Koalisa Koalit| | | |
|e dir[ eventuell ’ | [Das stimmt. I|||ion eintritt. | | | |
|a]lso, 80 ko¨nn sie |s] ||| |@116 Ja, aber dann | |3ciA |
|dir ja nicht geben,| ||| |bleibt ja fu¨r uns n| | |
| dann ham sie ja ni| ||| |icht mehr viel. | | |
|chts davon. | ||| |@118 |@117 Ja, aber wenn |3ciA |
3civ | |@42 eigentlich schl||| | |wir 51 sagen is ja |3cii |
| |echt fu¨r mich, weil||| | |auch irgendwie la¨ch| |
| |, dann kommst du re||| | [Ja, sagen w|erlich [und die ham| |
| |in und einigst dich||| |ir 60] | dann] nur son | |
| | mit |||@121 [Ja,|@120 [fu¨r e]inen [n|@119 [(...)] | |
3ciC | |@43 denen auf (50?)||| aber ]andersrum, w|atu¨rlich] | | |
| | Prozent |||enn wir runtergehen| | |3ciA |
4c |@44 (3s) Ach du mei| |||, dann machts keine| | | |
|ne Gu¨te! | |||@122 Koalition | | | |
B2 |@46 [Is ]das aufreg|@45 [(l)] |||@123 mit uns und da|@124 | |3ciA |
|end. | |||nn kriegen die beid| | | |
B4 |@48 [(l) Ja, ]ich |@47 [Aber ich] |||en ’[ s Gel]d, also| [Genau,] | | |
|@50 [bin fu¨r sowas |@49 [kann dann ja a|||@126 [is au nich] |@125 [also nich n]u| |3cii |
|tot]al ungeeignet, |uch] ||| |r | | |
|echt! | |||@127 [gu¨nstig.] |@128 [51, sond]ern | | |
3e | |@51 Ich kann ja dan||| |60. | | |
| |n auch wieder neu m|||@130 | |@129 Ja, aber 60, d|3ciA |
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| |itverhandeln. ||| | |ann dann irgendwie |3cii |
3e |@52 Ja,stimmmt. | |||[Dann bieten wir ih| |[40 durch 3 teilen,| |
4b | |@53 Von daher |||m eben 70.] | | dann ha¨tt]en wir a| |
3e |@54 [Genau, du kann|@55 [isses dann laß||| | |uch gleich | |
|st ja] |’n wi]r das mal so ||| | |@131 mit unsern 20 | |
| |stehn. ||| | |Mark nach Hause geh| |
1c | |@56 (leise:) 70-30,||| | |en ko¨nnen. (leichte| |
| | (normal:) so. Ja, ||| | |s L) Jaha. ’’ 60, a| |
| |ich weiß nich, ob w||| | |ber oder | |
| |ir denn irgendwie m||| | |@132 gibt es irgend|3bi |
| |a anklopfen und fra||| | |eine Mo¨glichkeit, d| |
| |gen, ob wir ||| | |enen weniger zu bie| |
1c |@57 Ja, was hatte e| ||| | |ten ? Nee, ne? | |
|r denn jetzt eben g| |||@134 [A¨a¨ (=nein]) D| |@133 [Die haben] | |
|esagt? Daß wir dann| |||an | | | |
|, wenn wir | |||@136 [n ]gehn sie j| |@135 [ja] | |
1c | |@58 Im Prinzip |||a keine Koalition m| | |3ciA |
|@60 |@59 solln wir 5 Min|||it uns ei | | | |
1c | |uten warten, damit |||@137 [n.] | |@138 [Di]e machen 5| |
| [ach so, damit |die [’ auch die Zei||| | |0-50. |3aii |
|die Zeit haben] |t haben, sich ]’ zu|||@140 [Nee, das nich|@139 [Meinste, das |@141 |3aii |
|@62 |@61 unterhalten. ’’|||t unbedingt, das ni|machen die ? Glaub | |3aii |
| | Ich hab aber auch |||cht unbed]ingt. |ich nich.] | Nein, |3aii |
| [Ne|keine genaue Uhr[ ’||| | |was denn sonst? | |
|e (l)] | Du, ]glaub ich, au|||@142 Nein, a¨hm | | | |
| |ch |||@143 weil, wenn ’Sp|@144 | |3aii:3bii
| |@63 nicht (l) (5s) |||ieler 2 jetzt z.B. | | |3aii:3ciC
|@64 (5 Minuten?) | |||nur 40 hat [’] | [d]ann i| | |
3ai | |@65 Ja, du mußt jet||| |s es fu¨r uns leicht| | |
| |zt so richtig das m||| |er, die | | |
| |eiste rausschlagen |||@146 |@145 den zu locken,| |3aii:3ciC
3ai |@66 Hmm(=ja) | |||[den zu locken, gen|[ weil wir mu¨ssen j| | |
1c | |@67 Sonst ist das S|||au] |a ]sonst ganz viel | | |
| |piel kaputt ||| |bieten, aber das ko¨| | |
B4 |@68 Jah,[ ’ echt, d|@69 [du darfst ||| |nn die sich ja auch| |3aii:3ciA
|as ist ]echt nich d|ja gern] ||| | denken, deswegen w| | |
|ie Position | ||| |erden die doch 50-5| | |
|@70 fu¨r mich, [weil|@71 [(lei||| |0 machen. | | |
| mir das] irgendwie|chtes l)] ||| | |@147 Ja, damit irge|3aii:3ciA
| ziemlich, also irg| ||| | |ndwie, es nich so* | |
|endwie, nee ich wei| |||@148 Damit Spieler | | |3aii:3ciC
|ß nich. | |||1, wenn Spieler 2 p| | | |
|@73 |@72 Ja. ’’ Was tute|||fiffig ist, dann ma| | | |
| |t denn da so? (3s) |||cht Spieler 2 zieml| | | |
| |Wir ko¨nn ja ma guck|||ich hoch, weil dann| | | |
| [Ja] |en[, ]ob wir schon ||| isses fu¨r uns umso| | | |
| |rein ||| schwieriger, den z| | | |
1c | |@74 du¨rfen. Ach so,|||u locken. | | | |
| | Moment, ich muß ja||| | |@149 Tja ’’ (ho¨rbar| |
| | als erster rein. ||| | |es Ticken) Die Zeit| |
1c |@75 Ach so, ich muß| ||| | | la¨uft. | |
| ja jetzt | ||| | | | |
|@76 ich muß ja jetz| ||| | | | |
|t hier draußen rums| ||| | |@151 Ach ja, die ha|1c |
|tehen. Meine 5 Minu| ||| | |m 5 Minuten. | |
|ten ’’ Wenn ich nic| |||@152 Also, ich wu¨rd| | | |
|h | |||e sagen ’ wir (Tu¨r | | | |
|@77 mehr da bin, (b| |||auf) | | | |
|in ich aufm Gang?) | ||| | |@153 haha (=Aufmerk| |
| | ||| | |samkeit) Moment! | |
Ab hier findet eine gemeinsame Kommunikation aller Spieler und der U¨bergang zur
Geheimverhandlung von 2,3,4,5 statt. Dabei werden vor allem die Aufgaben 1c, Regel-
kla¨rung, sowie 4a, Anmeldung einer vorla¨ufigen Koalition, bearbeitet.
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | SL
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
|@154 (...[) Ich dac| | | |@155 [Ja, klar.
|]hte, wir sollten v| | | |]
|ielleicht noch wart| | | |
|en, bis die sich da| | | |
|nn* | | | |
| | |@157 | |@156 Nee, wenn ihr
| | | | |eure Koalition habt
| | | [Ich denke| |, ko¨nnt i[hr reinko
| | |, min]destens 5 Min| |mmen.]
| | |uten? | |
|@158 Dachte ich eig| | | |
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|entlich auch, deswe| | | |
|gen. | | | |
| | | |@160 [Aber Du kanns|@159 [Nein, 5 Minut
| | | |t uns doch jetzt sa|en oder bis zu eine
| | | |g]en, |r]
| | | |@161 welch, welche |
| | | |Prozente |
|@162 Ich dachte, du| | | |
| ha¨ttest vorhin ges| | | |
|agt, wir sollten di| | | |
|e 5 Minuten einhalt| | | |
|en, damit die ander| | | |
|n | | | |
|@164 [(...)] | | | |@163 [Nein, ]nein n
| | | | |ein.
| | | |@165 (... 6 W) Ach |
| | | |ja. Wir ko¨nn ja wie|
| | | |der neu diskutieren|
| | | |. |
| |@166 Wir mu¨ssen ja | | |
| |auch gar | | |
| |@167 nicht alle zus| | |
| |ammen | | |
| | |@168 (leise) Hier s| |
| | |teht auch mindesten| |
| | |s 5 Minuten. | |
|@169 So ’ a¨hm, wir | | | |
|machen ne Koalition| | | |
| ’ a¨h, 70-30, 70 fu¨| | | |
|r mich | | | |
| |@170 Siehste, [hab |@171 [Sieh| |
| |ich ]doch |ste,] | |
| | |@172 genau | |
@175 | |@173 [gesagt!] |@174 [das, wa]s ich| |@176
’ und 3| | | sagen wollte. | |
0 fu¨r mich[.] | | | | | [J]a, dan
| | | | |ke.
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Koalition 1,2; 30 70 -- -- --
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Nun begann die zweite Vorverhandlung, also eine Geheimverhandlung von 2,3,4,5. Die
jeweils durchgefu¨hrten Aufgaben sind in der ersten Spalte angegeben.
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Aufgabe | 2 | 3 | 4 | 5 | SL
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
|@179 [[So|@177 Jetzt bi[n [ic|@178 [(.[..| |
|]] |]h 3 Du] bist Nr.2?|] 10 W)] | |
|@180 Ich bin Nr.2. | | | |
| |@181 Ich bin 3. Geh| | |
| |t das? | | |
| | |@182 Tja. | |
1c | |@183 Wir ko¨nn ja nu| | |
| |r alle zusammen | | |
1c |@184 Jetzt ko¨nn wir| | | |
| eigentlich nur all| | | |
|e zusammen | | | |
3biB | | | |@185 Also mehr als |
| | | |mehr als 70 kann di|
| | | |r niemand bieten ’ |
| | | |also, ko¨nn wir dir|
| | | | nich |
3ciA | | | |@186 bieten, weil s|
| | | |onst ko¨nn wirs auch|
| | | | gleich lassen. |
|@188 [Wie]so? |@189 Aber das|@187 [Ja.] |@190 |
| | is ja immerhin bes| | |
3ciB | |ser, 10 Millionen | | Be|
3cii | | | |sser wir werden uns|
| | | | <Nr.1> |
| | | |@191 vorkno¨pfen! |
3cii |@192 Also ich biete| | | |
| euch an 75 (L) fu¨r| | | |
| mich und von euch | | | |
|kriegt jeder 5 oder| | | |
| sowas. | | | |
3civ | |@194 [[Ja ’ ]ja.] |@193 [[Hoho.]] |@195 [[Ja, a]ber] d|
| | | |as is doch la¨cherli|
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3civ | | | |ch! |
3ciA | |@196 Aber wieso, we| | |
| |nn de jetz in Milli| | |
| |onen denkst, | | |
| |@197 is es na¨mlich | | |
| |nich la¨cherlich. | | |
3ciA | | | |@198 Ja gut, 5 Mill|
| | | |ionen, ko¨nnt ich sc|
| | | |hon einiges mit |
3civ | | | |@199 machen (2:l) ’|
| | | | aber eigentlich is|
| | | | es unverscha¨mt dan|
| | | |n irgendwie |
3ciA | |@200 Ja, abers is u|@202 |@201 |
| |nsere einzige [Cha]| | [Nr.]|
3civ | |nce, weil sonst | Ja, ab| |
| | |er ich find das bil| |
| | |lig, | |
| | |@203 weil, darauf h| |
| | |at er doch spekulie| |
| | |rt | |
| |@204 [Ja] | |@205 [Ja], natu¨rlic|
3cii | | | |h. Und deshalb werd|
| | | |en wir uns jetzt Nr|
| | | |.1 vorkno¨pfen ’ und|
| | | | ihn (=Nr.2) da gan|
| | | |z rauslassen (4:l).|
3cii | |@206 Klar, wir mu¨ss| | |
| |en <Nr.1> mehr biet| | |
| |en! | | |
|@208 [Also, ich| | |@207 Nee,[ 1, Momen|
3biB | ich las]se mich au| | |t Moment] |
|ch auf andere | | | |
|@209 Sachen ein. | | | |
| | | |@210 Echt? Worauf d|
| | | |enn? |
3bii |@211 Z.B. ’ ich neh| | | |
|m 60 und ihr kriegt| | | |
| jeder ’ | | | |
|@212 [15? Nee.] | |@213 [Das is j]a bl|@214 |
3ciA | | |o¨d zu teilen. | Das ko¨nn|
3cii | | | |te man ja im Hinter|
| | | |kopf behalten |
3bii |@215 Oder ihr krieg| | | |
|t 15 und ich ’ a¨h n| | | |
|ehm 55. | | | |
| | | |@216 15 und 55? |
|@217 [Ihr jeder 15 | |@218 [Ja, jeder 15,| |
3ciA |und ich 55.] | | dann ham w]ir 45, | |
| | |@219 aber was hast | |
| | |du (=Nr.2) n dann d| |
| | |avon? | |
|@220 [Ja, wenn (...|@221 [Das interessi| | |
3ciA |)] |e]rt dich ja nicht.| | |
3ciA |@222 Das brauch dic| | | |
|h ja nich zu intere| | | |
|ssieren, | | | |
|@223 ich hab da sch| | | |
|on meinen Teil dabe| | | |
|i gedacht. | | | |
B2 | | | |@224 (leichtes l) D|
3ciii | | | |as klingt jetz myst|
| | | |erio¨s ’ ich wu¨rde s|
| | | |agen, wir behalten |
| | | |das im Hinterkopf |
1c |@225 [Das gibts nic| | |@226 [und werden er|
|ht.] | | |stm]a <Nr.1> bearbe|
| | | |iten. |
|@227 Das geht nicht| | | |
|. | | | |
| | | |@228 Rhabarber? |
3bii |@229 Nee, dann mach| | | |
| ich natu¨rlich nich| | | |
| mehr mit, das gibt| | | |
|s nur jetzt. ’ (l) | | | |
|@231 | | |@230 Ja, es la¨uft j|
| [Ja, ih| | |a eh darauf [hinaus|
|r du¨rft euch ja (..| | |, daß sta¨ndig daß s|
|.)] | | |ta¨]ndig sa¨mtliche K|
| | | |oalition |
|@232 [eben] | | |@233 [Koal]itionen |
| | | |gebrochen werd |
3bii |@235 [gen]au, also | | |@234 [en.] |
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|das is mein Angebot| | | |
|, wenn ihr das anne| | | |
|hmen | | | |
|@236 [wollt] |@237 [Ja,wi[]e la¨uf|@239 |@238 [Ja, dann|
1c | |t das denn jet]zt w| | sollten wir] |
| |eiter? | Es kann sein, daß| |
3e | | | er das in 10 Minut| |
| | |en schon | |
| | |@240 nicht mehr mac| |
| | |ht,das Angebot. | |
1c | |@241 Nein, (laut:) | | |
| |wie la¨uft das denn | | |
| |jetzt weiter, wenn | | |
| |Nr.1 kommt? Die h| | |
| |at | | |
|@243 |@242 ja, was hattet| |@244 |
1c | [Im | ihr gehabt? 70[-30| | |
|P[rinz]i]p is unerh|,[ ne?]] | |[[Jaha].] |
|eblich, ob wir das | | | |
|jetzt anmelden | | | |
|@245 oder nich, wei| | | |
|l ihr ko¨nnt ja eh n| | | |
|eu verhandeln. | | | |
1c | | | |@246 Nein, aber wir|
| | | | mu¨ssen es anmelden|
| | | |, damit <Nr.1> rein|
| | | |kommen kann. |
|@247 Das | | | |
|@248 stimmt. | | | |
| | | |@249 und damit wir |
| | | |neu* dann wu¨rden wi|
| | | |r jetz einfach anme|
| | | |lden ’ 15 fu¨r |
4a | | | |@250 jeden, fu¨r dic|
| | | |h 55, bapapapab! |
3ciA | | |@251 Was ham wir da| |
| | |von? | |
3ciA |@252 Habt ihr [15 M| | |@253 [Ja, |
3ciA |ark, sind 15 Millio| | |dann kommt <Nr.1> r|
|nen] | | |ein] |
| | |@255 [J]aja, das is|@254 [.] |
| | | schon klar. | |
| | |@258 |@256 Dann ko¨nnen wi|@257
4a | | | |r <Nr.1> reinhol[en| [Al
| | | |, und] |so, m]eldet ihr jet
| | | Nee, warte mal| |zt an?
| | |, | |
| | |@260 [dann mu¨s]sen |@259 [und wenn] |
3e | | |wir uns ja Gedanken| |
| | | daru¨ber machen, wa| |
| | |s wir <Nr.1> dann b| |
| | |ieten | |
| |@262 [was wi]r <Nr.|@261 [werden] | |
| |1> bieten, | | |
| |@264 [und w]as dabe|@263 [genau] |@265 |
3e | |i rauskommen soll. | | Wie|
| | | |so? |
3e | |@266 Jeder fu¨r sich| | |
| | mu¨ßte sich eigentl| | |
| |ich die Gedanken ma| | |
| |chen. | | |
3e |@267 Das muß sich j| | | |
|eder | | | |
|@268 fu¨r sich u¨berl| | | |
|egen. ’ Aber da| | | |
|s ko¨nnt ihr auch da| | | |
|nach noch bieten | | | |
| nach | | | |
|@269 der | | | |
| |@270 [Genau.] | |@271 [<Nr.1>] |
| | | |@272 Joh. |
|@273 Koalition | | | |
3cii | |@275 |@274 (3s) Wir ko¨nns| |
| | [Und wie wa¨rs m| ja [vielleicht auc| |
| |it] |h ]so machen, daß w| |
| | |ir dich ausbooten. | |
3biA | | | |@276 Genau! Wir 3 k|
| | | |o¨nnten auch ne Koal|
| | | |ition machen. |
1c |@277 Nee | | | |
| |@279 |@278 Nee, wir ko¨nnt|@280 |
| | [ja] |en nur zu vie[rt], | ach|
| | | | so |
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| |@282 [Wie wa¨rs denn|@281 [da muß immer |@283 |
3cii | | mit 40-20-20[]-20,|1 dabei sein.] | [Immer |
| | wenn du] | |1? Das] |
|@286 |@284 [40 kriegst?] |@287 |@285 [wußte ich n]o|
| Na gut, laß | | |ch nicht. |
3d |ich mich drauf ein.| | | |
3civ | | |Ja, o ja, 40, das f| |
| | |ind ich gut. | |
| | | |@288 <Nr.4>! |
3ciA | | |@289 Was denn? Fu¨r | |
| | |jeden von uns 20 un| |
| | |d fu¨r ihn 40, immer| |
| | |hin doppelt soviel | |
| | |@290 wie fu¨r uns. | |
3ciA | | | |@291 Warum gehst du|
| | | | darauf ein? |
|@292 [Ja,] |@293 [Tja], muß er | | |
3ciA | |doch machen! | | |
|@294 wenn ich nicht| | | |
| darauf | | | |
3ciC |@295 eingehe, macht| | | |
| ihr ihr ja sowieso| | | |
| n besseres Angebot| | | |
|, und dann krieg ic| | | |
|h | | | |
|@296 womo¨glich noch|@297 | | |
3ciA | weniger oder [gar | [Gar | | |
|nichts] |nichts] wahrscheinl| | |
| |ich | | |
|@298 deswegen ’’ [d| | |@299 [m|
|as ha¨tte] | | |hm(=denk]t) |
|@300 ich jetzt viel| | | |
|leicht nicht sagen | | | |
3civ |sollen, aber 40-20-| | | |
|20-20 finde ich ok.| | | |
3biB | | | |@301 No¨, ich finde |
| | | |dadurch, daß du das|
| | | | so offen sagst, ha|
| | | |b ich das Gefu¨hl ir|
| | | |gendwie, |
| | | |@302 du wu¨rdest auc|
| | | |h noch weiter runte|
| | | |rgehen, aber* |
|@305 |@304 [Nee, ]das gla|@303 [Jaha.] | |
3d | No¨, also |ub ich nich. | | |
|30-30 oder sowas is| | | |
| nich drin ’ das is| | | |
| jetzt | | | |
3biB |@306 schon mein tie| | | |
|fstes Gebot ’’ (Gem| | | |
3ciA |urmel) ich glaub, m| | | |
|it mit 40 Millionen| | | |
| wa¨r ich | | | |
|@307 auch nicht gan| | | |
|z so schnell runter| | | |
|gegangen | | | |
4a | | | |@308 mhm ’’ Solln w|
| | | |ir das festsetzen ?|
| | | | ’’ (an 4:) |
| |@310 [Was haltet ih| |@309 [Was u¨berlegst|
3cii | |r d]enn davon ’ 40-| |en?] |
| |30-15-15? (l, 4,5 a| | |
| |uch | | |
| |@311 [)] | |@312 [J]a, finden w|
3civ | | | |ir ganz toll, |
| | | |@313 also! |
| | | |@314 Is doch scho¨n!|
| | | |(l) |
4a | |@315 Wolln wirs anm| | |
| |elden? | | |
| | |@317 [Nee], ich fin|@316 [(l)] |
3d | | |d 40-20-20-20 besse| |
| | |r. | |
3d | | | |@318 Ja. |
| |@319 Ja, gut, dann | | |
4a | |melden wir das erst| | |
| |ma an, mal gucken, | | |
| |was dann bei rausko| | |
| |mmt. | | |
4a | | |@320 Ja. | |
4a | | | | |@321 Alle einversta
| | | | |nden?
4a | | |@322 Hmm(=ja). | |
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------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
(Rest: Nicken o.a¨., SL holt 1 rein = Ende der Geheimverhandlung von 2,3,4,5)
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Der weitere Spielverlauf wird aus Platzgru¨nden nur auszugsweise im na¨chsten Unter-
abschnitt abgedruckt und zum Aufgabenschema in Beziehung gesetzt.
2.5.4 Weitere Verhandlungsausschnitte
Da das Spiel fu¨r einen vollsta¨ndigen Abdruck zu umfangreich ist, seien hier nur noch
einige ausgewa¨hlte weitere Passagen zur Veranschaulichung wiedergegeben, in denen
Beispiele fu¨r Realisierungen weiterer Komponenten vorkommen. Die Zwischentexte
versuchen, die Lu¨cken zu schließen. Die Erla¨uterungen (auch zu den Realisierungen)
sind stichwortartig gehalten.
Es folgte nach dem Ende der zweiten Vorverhandlung der Beginn der normalen Ver-
handlung. Beispiele fu¨r Realisierungen von Aufgaben:
1. A4d: U¨berleitung (@323–325),
2. B1: Plaudern zur Begru¨ßung (@326–328)
3. A5aii: Iterieren der Lo¨sungssuche (@337, 354, 356)
4. B2: emotionale Bearbeitung des Koalitionswechsels (@366–377)
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | SL
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
| | |@323 Ich frage mich| |
| | | |, ob das u¨berhaupt | |
| | | |so deutlich auf dem| |
| | | | Ding ankommt, was | |
| | | |wir hier | |
| | | |@324 reden. | |
|@325 Hm, ich glaub | | | | |
|nich ’’ (leise:) Fl| | | | |
|u¨ster, flu¨ster. (l)| | | | |
| (1 rein, L und Spr| | | | |
|ache) | | | | |
@327 | | | |@326 Hat dich jetzt| |
| | | | der ’ Eifer gepack| |
[Ne]in, nein, ich h| | | |[t?] | |
ab mich nur nett un| | | | | |
terhalten. | | | | | |
@330 | | |@328 Tips haste dir| |@329 |
| | | geholt[!] | | [E]s gibt ei|
| | | | |ne neue Koalition: |
[mhm] | | | | |40 f[u¨r ]Nr.2, 20 f|
| | | | |u¨r alle andern. |
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Koalition 2,3,4,5; -- 40 20 20 20
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
| | | |@331 (leise) Gibt d| |
| | | |as Hundert? | |
| |@332 Mhm, jaha, 60 | | | |
| |und 40. | | | |
@333 Na gut, was ka| | | | | |
nn ich denn jetzt | | | | | |
@334 machen? Ich ka| | | | | |
nn entweder sagen, | | | | | |
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das is mir recht, o| | | | | |
der ich kann sagen,| | | | | |
daß ich | | | | | |
@335 irgendwie* jet| | | | | |
zt muß ich versuche| | | | | |
n irgendwie Leute z| | | | | |
u u¨berzeugen, ne, s| | | | | |
ich mit mir | | | | | |
@336 zu koalieren. | | | | | |
| |@337 Ja, Nr.1, wi | | | |
| |e wa¨rs denn, wenn w| | | |
| |ir beide | | | |
@339 [Ach ]so ja, m| |@338 [uns*] | | | |
hm (4:l), was bist | | | | | |
@340 [du nochmal?] | |@342 [3.| |@341 [sehr attrak[]| |
| |] | |ti] | |
@344 [J]a, wir [ko¨n| | |@345 [Du ka|@343 [v] | |
nten uns] | | |nnst m]it JEDEM koa| | |
| | |lieren | | |
@346 Ich kann mit j| | | | | |
edem | | | | | |
@347 koalieren. Wol| | | | | |
ltste dich mit mir | | | | | |
einigen | | | | | |
| |@348 jaha | | | |
@349 auf ne 2er-Koa| | | | | |
lition sozusagen? | | | | | |
| |@350 Ja, find ich n| | | |
| |ett. | | | |
@351 Wieviel Prozen| | | | | |
t willsten haben vo| | | | | |
n den Hundert? | | | | | |
| |@352 50! | | | |
@353 Ja, is durchau| | | | | |
s in Ordnung. | | | | | |
|@354 Dann wu¨rd ich | | | | |
|aber auch ne Koalit| | | | |
|ion vorschlagen, 40| | | | |
|, | | | | |
|@355 ich krieg 40 u| | | | |
|nd du 60. (L) | | | | |
@357 | | | |@356 Ich wu¨rd 50-50| |
| | | | und ein Kaffee sag| |
[Das ]za¨hlt nich| | | |en [(l).] | |
t. Ah, is das blo¨d.| | | | | |
| |@358 Ja, dann ko¨nnt| | | |
| |en natu¨rlich auch w| | | |
| |ir 3 ((=Nr.1),2,3) | | | |
| |uns einigen | | | |
@359 [Ja, das wa¨r a|@360 [Ko¨nn wir mein| | | | |
uch gut] |etwegen] | | | | |
|@361 auch machen, w| | | | |
|enn ich 40 kriege | | | | |
@362 [Nee, dann*] | |@363 [Nee, das l]a¨u| | | |
| |ft nicht. | | | |
|@364 (l) | | | | |
| |@365 (4s) Ich wu¨rde| | | |
| | sagen | | | |
@366 Von mir allein| | | | | |
e ha¨ttest du 70 gek| | | | | |
riegt, und jetzt bi| | | | | |
st du mit 40 zufrie| | | | | |
den, | | | | | |
@367 unglaublich | | | | | |
|@368 Ne (= ja), so | | | | |
|schnell geh ich run| | | | |
|ter. | | | | |
@369 Ja. Du willst | | | | | |
bloß das Spiel am | | | | | |
@370 Laufen halten,| | | | | |
ich seh das schon.| | | | | |
|@371 Ich will bloß | | | | |
|mein Geld. | | | | |
@372 Ja, aber mit m| | | | | |
ir alleine | | | | | |
@373 ha¨ttste natu¨rl| | | | | |
ich 70 gekriegt | | | | | |
|@374 Aber das hat m|@375 | | | |
|an das hat sich lei| | | | |
|der [zerschlagen] | [Aber das ge]ht| | | |
| |@376 ja nicht, wenn| | | |
| | ich dir 50 biete, | | | |
| |dann wa¨rste ja dumm| | | |
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| |, mit ihm ne Koalit| | | |
| |ion zu machen. | | | |
@377 Ja, das is sch| |@378 | | | |
on richtig, [aber d| | [dann k| | | |
u ha¨ttest dich nich| |ann er das natu¨rlic| | | |
t u¨berzeugen lassen| |h auch nich mehr ha| | | |
mu¨]ssen. | |ben] | | | |
| |@379 Ja, is klar. | | | |
|@380 Deswegen ha¨tt | | | | |
|ich jetz 40, | | | | |
|@382 [dann hab ich |@381 [sho¨rt sich se| | | |
|genauso vi]el wie v|hr cool an] | | | |
|orher, | | | | |
@384 |@383 also das find | | | | |
|ich find ich durcha| | | | |
[A]lso, |us angenehm[.] | | | | |
dann bist du natu¨rl| | | | | |
ich | | | | | |
@385 attraktiver, [| |@386 [| | | |
wu¨r]d ich auch sage| |Nee] | | | |
n. | | | | | |
@388 [(l)| |@387 ich finde,[ wi| | | |
] | |]r sollten das ganz| | | |
| | anders machen. | | | |
| |@389 (2:l)(zo¨gernd:| | | |
| |) dann kriegen (nor| | | |
| |mal:) wir beide (=N| | | |
| |r.1,3) 40 und er (=| | | |
| |Nr.2) 20. | | | |
|@390 ’’ Dann hast d| | | | |
|u (=Nr.1) aber nur | | | | |
|40 und bei meinem A| | | | |
|ngebot haste 60. | | | | |
@391 Ja, aber dann | | | | | |
haben wenigstens 3 | | | | | |
Leute was, is doch | | | | | |
auch scho¨n. | | | | | |
| | | |@392 (verspielt) Un| |
| | | |d wir? | |
| |@395 |@394 [Ja, ]|@393 Und wir?[ (l)]| |
| | Dann mach i|eben (...) | | |
| |ch dann kriegst du | | | |
| |70 und ich 30. ’ Is| | | |
| | doch auch | | | |
| |@396 scho¨n, oder? | | | |
@397 Also, ich bin | | | | | |
echt kein kein Typ | | | | | |
fu¨r diese Nr.1 hier| | | | | |
, mir ist das alles| | | | | |
@398 irgendwie etwa| |@399 | | | |
s, na ja. Ja, gut, | | | | | |
wolln wir diese Koa| | | | | |
lition [jetz m]al a| | [70-30?] | | | |
nmelden? Ja, | | | | | |
@401 [die] melden w| |@400 [Ja.] | | | |
ir jetzt irgendwie | | | | | |
mal an. | | | | | |
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Koalition 1,3; 70 -- 30 -- --
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Hier ergab sich ein Mißversta¨ndnis: Nr.1 hatte (30 – 70 – –) verstanden. Als Nr.3
angesichts eines (– 20 40 20 20)-Angebots zu einem Wechsel bereit war, bildete Nr.1
schnell mit Nr.4 eine (30 – – 70 –)-Koalition. Im Anschluß daran wurden u.a. diese
Aufgaben realisiert:
1. A5aii/zus: intensives Iterieren der Lo¨sungssuche, mit Zuru¨ckgehen auf die Aufga-
be A3ai: Wie hoch ist das soziale Interesse anzusetzen gegenu¨ber der individuel-
len Gewinnmaximierung? (ab @544) Ist Bekanntschaft/Sympathie ein zula¨ssiges
Interesse? (@563ff)
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2. B3/B4: kritisches Hinterfragen der Konsistenz der A¨ußerungen und Handlungen
der Partner (@535, 551)
|@499 |@498 Nr.1, was ha¨ | | | |
| |ltste denn davon, w| | | |
| |ir drei, du 60 und | | | |
| [Ko¨nn]t ic|wir beide[ 20?] | | | |
|h mich drauf | | | | |
|@500 einigen, ja. | | | | |
@501 60? | | | | | |
|@502 [Haste 60] |@503 [Jetzt ha]ste | | | |
| |30, | | | |
|@505 [jetz haste] n|@504 [s Doppelte] |@506 | | |
|ur 30 | | Machen wir 50-50| | |
| | |, Nr.1, (...)
| | |
|@507 Und hast schon| | | | |
| 3 Verbu¨ndete, die | | | | |
|lassen sich nicht s| | | | |
|o leicht abwerben! | | | | |
@508 Hm? Wer? | | | | | |
|@509 Hier | | | | |
|@510 haste schon 2 |@511 | | | |
|Verbu¨ndete, das bri| | | | |
|cht dann nich [mehr| [Gena| | | |
| s]o schnell. |u.] | | | |
| | | |@512 Nee, nee, das | |
| | |@513 Ihr laßt euch | | |
| | |doch sofort wieder | | |
| | |u¨berzeugen, wenn je| | |
| | |tzt ihr (=Nr.2,3), | | |
| | |@514 was weiß ich | | |
|@515 Das wird aber | | | | |
|schwierig, jetzt ha| | | | |
|m wir schon 2, die | | | | |
|nur 20 wollen, also| | | | |
| ihr | | | | |
|@516 mu¨ßtet dann sc| | | | |
|hon 2 u¨berzeugen. | | | | |
@517 Ja, momentan w| | | | | |
ollt ihr nur 20, we| | | | | |
il ihr mich in eure| | | | | |
Koalition reinkrie| | | | | |
gen wollt, | | | | | |
|@518 genau | | | | |
@519 sobald ich dan| |@520 | | | |
n zustimme und dann| | | | | |
euch wieder jemand| | | | | |
mehr bietet, [das | | [aber| | | |
is do]ch | | aber] | | | |
@521 [ineffektiv da| |@522 [es is doch im| | | |
nn] | |me]rhin besser, jet| | | |
| |zt 60 zu kriegen al| | | |
| |s jetzt 30 mit Nr. | | | |
| |4. | | | |
@523 Das is richtig| |@524 |@525 | | |
, ja. Aber Nr.4 h | | | | | |
at mir jetzt ja sch| | | | | |
on grade [50-50 ]ge| | [ach so] | | | |
boten [und di]e | | | [Genau.] | | |
@526 bleibt dann vi| | | | | |
elleicht dabei. | | | | | |
|@527 Ja, aber wir b| | | | |
|ieten dir 60. | | | | |
@528 Ja, aber weiß | | | | | |
ich, ob ihr dabei b| | | | | |
leibt? | | | | | |
| | |@529 Also, ich blei| | |
| | |b da mit Sicherheit| | |
| | | bei ’ 50-50 is doc| | |
| | |h fair, ne? | | |
|@530 Na ja, dann bi| | | | |
|etet dir aber wiede| | | | |
|r jemand weniger an| | | | |
|. Dann biete ich di| | | | |
|r na¨mlich | | | | |
|@531 schon 40 60 an| | | | |
| ’ wenn das so is! | | | | |
@532 Daß ich 60 kri| | | | | |
ege, oder was? | | | | | |
|@533 Hm. | | | | |
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@534 Ja, hat sie (=| | | | | |
Nr.3) eben auch gem| | | | | |
acht ’ weil | | | | | |
@536 | | |@535 Ja, siehste, u| | |
| | |nd so schnell is er| | |
[eben] | | | na¨mlich [scho]n wi| | |
| | |eder abgesprungen v| | |
| | |on eurer | | |
@538 [g| | |@537 3er-Koalitio[n| | |
e]nau | | |,] | | |
@541 |@542 |@540 |@539 deswegen, also| | |
| | |, das is total unsi| | |
[[[Joh], ]und | [[[Nee], ]desw| [[[Ja.]]] |cher [[[hie]r!]] | | |
deswegen] |egen is ]ne | | | | |
|@543 3er-Koalition | | | | |
|die sicherere, weil| | | | |
|, da mu¨ßten sie ja | | | | |
|zwei Leuten nen bes| | | | |
|seres Ange Angebot | | | | |
|machen ’ d.h., es i| | | | |
|s fu¨r dich eigentli| | | | |
|ch ne sichrere Posi| | | | |
|tion ’ wenn du auf | | | | |
|ne 3er-Koalition ei| | | | |
|ngehst, die wird ni| | | | |
|ch so schnell gebro| | | | |
|chen wie ne 2er-Koa| | | | |
|lition. | | | | |
| | | |@544 Es kommt auf d| |
| | | |ie Perso¨nlichkeiten| |
| | | | der Leute an. | |
@545 Hm | | | | | |
|@546 Nee, alle woll| | | | |
|en ja das meiste. | | | | |
| |@548 [Alle] wolln j|@547 [Doch] |@549 | |
| |a Geld. | | Nee, das is da| |
| | | |s Erstaunliche. | |
@550 Nee, das geht | | | | | |
mir nich so. | | | | | |
|@551 Das mußt du ab| | | | |
|er jetzt spielen. | | | | |
@552 Ja, nee, nein,| | | | | |
das kann | | | | | |
@553 ich aber nich.| | | |@554 | |
Außerdem, bei mir | | | | | |
is das so, daß ich | | | | | |
immer [irgendwi]e d| | | | [Außerdem] | |
enke, soviele | | | | | |
@555 Leute wie mo¨gl| | | | | |
ich sollen irgendwi| | | | | |
e was abkriegen. | | | | | |
| |@556 Nee, das darfs| | | |
| |te aber nich. | | | |
|@557 Das darfste ab| | | | |
|er nich. | | | | |
@559 [Ja, das is ab| |@558 [Du willst abe| | | |
er blo¨d ’ dann soll| |r dein Unternehmen | | | |
ten wir v]ielleicht| |wechseln.] | | | |
die Rollen | | | | | |
|@560 Dann dann mußt| | | | |
|e jetzt so spielen | | | | |
|und dann kannste ja| | | | |
| nachher nach, wenn| | | | |
| das Spiel | | | | |
|@561 vorbei ist, ka| | | | |
|nnste dein Geld ver| | | | |
|teilen! | | | | |
@562 (Na gut, na gu| | | | | |
t?) ’ | | | | | |
| | |
|@563 Ich mein, es g| |
| | | |eht ja auch in in d| |
| | | |er wirklichen Polit| |
| | | |ik nach a¨hm ’ Sympa| |
| | | |thie mhm | |
| | | |@564 (u.a.2:l). Wel| |
| | | |che Parteien (agier| |
| | | |en?) sich da irgend| |
| | | |wie am na¨chsten (le| |
| | | |ichtes l) | |
|@565 Aber das Geld |@566 | |@567 | |
|’ bricht alle Freun| | | | |
|dschaft [(...)] | [Genau] | | Ja, ni| |
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| | | |cht a | |
|@568 [[hm]] |@571 Ja, Nr |@570 [[Ne]in]. |@569 [[ll]e.] | |
| |.1, also | | | |
| |@572 60-20-20 mit u| | | |
| |ns | | | |
Nach Anmeldung der (60 20 20 – – )-Koalition wurden im folgenden Ausschnitt ins-
besondere diese Aufgaben realisiert:
1. A5bi: Ho¨herstufen der Selbstbindung an eine Koalition (@629f)
2. A5biv: U¨berbru¨cken der Stabilita¨tsphase bzw. B4: Gefu¨hlsa¨ußerung (@631, 634)
3. A5aii: Iterieren der Lo¨sungssuche, beginnend mit Suchraumeinschra¨nkungen
(@637)
| |@623 Was hast Du fu¨| | | |
| |rn Vorschlag gemach| | | |
| |t? | | | |
| | | |@624 65 fu¨r sie (=N| |
@626 [Nee, i]ch ble|@627 |@625 [(...).] | |r.1). | |
ib [jetz aber erstm| [Nee, ich mein the| | | | |
a da bei dieser 3er|oretisch ko¨nnteste | | | | |
-Koalition (dabei?)|das machen, klar.] | | | | |
] | | | | | |
@629 [Z]umindest| | | |@628 Tja[,] | |
fu¨r | | | | | |
@630 [ne Zeitlang ’| | | |@631 [und was mache| |
fu¨r 9 Minuten (2:l| | | |n wir jetzt? Gehn w| |
)] | | | |i]r Kaffeetrinken? | |
| | |@632 (3s) Tja, ich | | |
| | |mein, was solln wir| | |
| | | da noch ’’ also, i| | |
| | |ch mein ’’ | | |
| | |@633 [mehr anbieten|@634 [mir fehlt da | |
| | | ko¨nn wir Dir nich]|irgendwie die Verh]| |
| | | |andlungsausdauer, e| |
| | | |in bißchen. | |
@635 Ja, das ist da| | | | | |
s, was ich die ganz| | | | | |
e Zeit sage, mir au| | | | | |
ch eigentlich, also| | | | | |
ich weiß | | | | | |
@636 nicht, also es| | | |@637 | |
ist mir auch irgen| | | | | |
dwie [echt] | | | | [A¨h, ]wir beid| |
| | | |e (=Nr.4,5) versuch| |
| | | |en sie zu cashen | |
Nach einer Diskussion um (– 30 30 20 20) oder (– 25 25 25 25) wurde auf Vorschlag
von Nr.1 eine (40 – – 30 30)-Koalition gebildet. Beispiele fu¨r weitere Komponenten aus
der Fortsetzung im Anschluß an die neue Anmeldung:
1. A5biii: Honorierung von Treue (@858)
2. A5bii/B3: mit fru¨heren Koalitionswechseln argumentieren (@861,932-948)
3. A5aii/zus.: Anknu¨pfungspunkte fu¨r ein neues Angebot suchen (neue (– 25 25 25
25)-Koalition, @867)
4. A5biii: gemeinsamer Countdown der Koalitionsmitglieder (@911ff.)
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@858 |@857 [wu¨rd nich la]|@856 [Viel weniger]| | | |
Ja, aber bisher |ufen. | | | | |
is | | | | | |
@860 [von meinen Ko|@859 [(...) rauszuk| | | | |
alitio]nspartnern n|riegen] | | | | |
och keiner abgespru| | | | | |
ngen, das find ich | | | | | |
gut so. | | | | | |
| | |@861 Außerdem wollt|@862 | |
| | |et ihr euch eben au| | |
| | |f 25 nich einlassen| | |
| | |, [also] fu¨r uns wa¨| [Jaha] | |
| | |rs dumm, | | |
| | |@863 wenn wir uns j| | |
| | |etzt* | | |
| | | |@864 Ja weil ’ | |
| | |@865 [(... 1 Satz)]|@866 [weil, ihr wu¨]| |
| | | |rdet dann ja wieder| |
| | | | mehr | |
|@867 Also ja, ok, w| |@868 | | |
|enn das so ist,[ da| | [(Un| | |
|nn wu¨rd ich sa]gen,| |ter l) Ja, ja.] | | |
| 25. | | | | |
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
...
...
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
@911 |@910 Na, also ich ’|@912 | | | |
[(an SL:) Wie lan| f[inde 30-30-20-20| | | | |
g][e ]is denn no |,] |[Ja] | | | |
@914 [ch? 5 Minuten|@913 [oder ich wu¨rd| | | |@915 |
? ’’ 4 Minuten] noc|e sogar sagen:] | | | | [|
h[?] | | | | |J]aha. |
@918 |@916 32-18 meinetwe| | |@917 | |
[&4] Minuten noc|ge[n] | | | [([]l)] | |
h durchhalte | | | | | |
@919 [n] |@923 |@922 |@921 [Es ging jetz|@920 [4[] Minuten d| |
| Also| [Jaha]. |t um uns 4.] |urchhalten, ([]...)| |
|, ich | | |] | |
@924 Wir mu¨s[sen no|@925 [ich wu¨| | | | |
ch 4 Min]uten durch|rde euch] | | | | |
halten, Nr.4, wir | | | | | |
zwei halten | | | | | |
@926 [durch] |@927 [Ich w]u¨rde eu| | | | |
|ch | | | | |
|@928 sozusagen 32 b| | | | |
|ieten und nehme daf| | | | |
|u¨r nur 18, und wenn| | | | |
| sie (=Nr.3) vielle| | | | |
|icht auch nur | | | | |
|@929 18 nimmt | | | | |
| |@930 Joh, denke ich| | | |
| | auch. | | | |
@933 [[(We]nn sie w| | |@932 [[Das] geht ab|@931 [[(l)]] | |
ieder bei euch?) um| | |er schnell bei euch| | |
f]allen, dann mache| | |!] | | |
n wir | | | | | |
@934 (=Nr.1,5) ne 2| | | | | |
er-Koalition, ne? | | | | | |
| | | |@935 Aber die falle| |
| | | |n immer um, die sin| |
| | | |d die ganze Zeit | |
| | | |@936 immer umgefall| |
| | | |en! | |
| | |@937 Das stimmt, da| | |
| | |s sind immer diejen| | |
| | |igen, die, wie so W| | |
| | |indhunde, ne? | | |
| |@938 Ja, aber | | | |
| |@939 man kann sich | | | |
| |ja jetzt auch stabi| | | |
| |lisieren, ihr mu¨ßt | | | |
| |uns ja auch ne Chan| | | |
| |ce geben | | | |
| | |@940 Ja, aber ich m| | |
| | |ein | | |
|@941 Man muß ja ers| | | | |
|tma rausfinden, | | | | |
|@942 [was so*] | |@943 [schlech]te Er| | |
| | |fahrungen pra¨gen na| | |
| | |tu¨rlich. | | |
| |@944 Ja, aber man m| | | |
| |uß ja erstma gucken| | | |
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| |, daß man* | | | |
|@945 Erst muß man m| | | | |
|al versuchen, | | | | |
|@947 [das ]Maximum |@946 [sich] | | | |
@950 |@948 herauszuholen,|@949 | | | |
[Das |[ je]tzt wissen [wi|[Ja!] | | | |
is der, das is der |r langsam: das is s| | | | |
Trick,] das ham sie|chwierig] | | | | |
mir eben | | | | | |
@951 auch alle gesa| | | | | |
gt, ich muß so viel| | | | | |
wie mo¨glich versuc| | | | | |
hen herauszuholen, | | | | | |
und dann bin | | | | | |
@952 ich sta¨ndig hi| | | | | |
n und her gesprunge| | | | | |
n und hatte hinterh| | | | | |
er keinen mehr (4, | | | | | |
dann auch 5:l), | | | | | |
@953 das mach ich n| | | | | |
ich mehr (5:l), ich| | | | | |
bin zufrieden mit | | | | | |
meinen 40 ’ die hab| | | | | |
ich schon | | | | | |
Beispiele aus anderen Spielen
Abschließend sollen fu¨r die im Spiel 2 nicht vorkommenden Komponenten des Aufga-
benschemas Beispiele aus anderen Spielen des Korpus gegeben werden:
1. A5ai: Ru¨ckstufen der Verbindlichkeit:
Spiel 13, aktuelle Koalition: (– 25 25 25 25)
@225: Nr.5: 5: Wenn du jemand nen konkretes Angebot machen wu¨rdest, dann
wu¨rdes vielleicht wieder losgehen, aber*
@226: Nr.3: Du kannst dir auch jemand untern Arm klemmen und mit ihm raus-
gehen (l)!
2. A5biii: Scherz- bzw. Nebenkommunikation der Koalitionspartner, Nicht-
Ansprechen der U¨brigen
Spiel 6: nach Bildung der (endgu¨ltigen) Koalition von (67 33 – – –), im Anschluß
an ein langes Schweigen (ca. 1 Minute):
@169: Nr.1: Na, Nr.2, was machen Sie mit dem neugewonnenen Reichtum?
3. A5c: Diskussion des Spiels: Spiel 13, Endergebnis (70 – – – 30), Schlußwort
@1211: Nr.3: So sind wir alle so richtig homo oeconomicus? Oder wie sich das
Viech da nennt?
2.6 Generelle Besonderheiten unter den Sonderbedingungen
Die Sonderbedingungen schlagen sich zum einen in einer vera¨nderten Machtbalance
zwischen den Spielern nieder (vgl. Abschnitt 2.2). Zum anderen fu¨hren sie auf der
verbalen Ebene zu charakteristisch unterschiedlichen Auspra¨gungen (
”
Distributionen“
der mo¨glichen Realisierungen der Elemente) des Aufgabenschemas. Quantitative Daten
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u¨ber diese Unterschiede liefert z.B. die systematische Auswertung der Argumentation
im Abschnitt 7, S.118. Qualitativ betrachtet, zeigen sich die folgenden Besonderheiten:
1. doppelte Vorverhandlung (DOPP):
Diese Bedingung fu¨hrt dazu, daß das Aufgabenschema bis zur Anmeldung einer
Koalition von den Geheimverhandlern gru¨ndlicher abgearbeitet wird, die Spie-
ler sich also mehr Zeit nehmen (wie generell in Geheimverhandlungen). Argu-
mentationen (A.3(c)i), perso¨nliche Bewertungen (A.3(c)iv), Antizipationen des
Spielverlaufs (A.3e) nach einer potentiellen Koalitionsanmeldung und die Verein-
barung einer gemeinsamen Strategie (A.3(b)iii) fu¨r das
”
U¨berstehen“ der Stabi-
lita¨tspru¨fungsphase sind rekurrent. Ein Grund dafu¨r liegt darin, daß die Spieler
3,4,5 auf einen der Spieler 1 und 2 angewiesen sind, um eine Koalition zu bilden.
Diese drei Spieler kla¨ren unterdessen meistens die Frage, ob sie Nr.2 einen Vor-
schlag fu¨r eine 2,3,4,5-Koalition unterbreiten oder lieber einzeln ihr Glu¨ck bei
Nr.1 versuchen wollen. Dazu wird in der Regel die Geheimverhandlung von 1
und 2 antizipiert, insbesondere bezu¨glich der erwarteten Auszahlungsverteilung
in einer Koalition der beiden (vgl. A.3a, zweiter Teil).
2. Hausarbeitsbedingung (HA):
Diese Bedingung bewirkt, daß die Komponente A.3a, erster Teil, ausgeweitet
wird. Ein extremes Beispiel stellt der Beginn von Spiel 7 dar.
Dabei geht es konkret darum, wie stark die aus dieser Bedingung resultierenden,
A¨hnlichkeitsempfindungen die Spieler 3,4,5 zwingen, eine gemeinsame Koalition
zu bilden.
3. einfache Vorverhandlung (EINF):
Unter dieser Bedingung werden die Besonderheiten der Hausarbeitsbedingung
mit denen von fru¨hen Geheimverhandlungen, wie unter der Bedingung DOPP,
kombiniert.
2.7 Praktischer Nutzen der Aufgabenschemata
In der Analyse von Diskursen hilft ein Aufgabenschema bei der Makrostrukturbestim-
mung. Die Reihenfolge und Art der Bearbeitung sowie das eventuelle Nicht-Bearbeiten
der Aufgaben sind wichtige Merkmale des Gespra¨chsprozesses. Die Bedeutung dieser
Merkmale herauszuarbeiten, stellt eines der Ziele der Gespra¨chsanalyse dar.
Vielleicht am wichtigsten ist jedoch, daß mit Hilfe eines Aufgabenschemas diskurstyps-
pezifische, implizite A¨ußerungsfunktionen erschlossen werden ko¨nnen. In genau diesem
Sinne verwenden Diskursteilnehmer ihr Wissen u¨ber soziale Situationen, welches durch
ein Aufgabenschema (natu¨rlich immer noch
”
grobko¨rnig“) expliziert wird.
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2.7.1 Makrostrukturbestimmung von Diskursen
Apex-Spiele lassen sich grob unterteilen in die Abschnitte zwischen der Vereinbarung
einer vorla¨ufigen Koalition und dem Abschluß der na¨chsten vorla¨ufigen Koalition. Ei-
ne feinere Unterteilung ergibt sich dadurch, ob (und wenn ja, welcher) gerade ein
konkreter Alternativvorschlag zur aktuellen Koalition diskutiert wird. Wird wa¨hrend
der Diskussion eines Alternativvorschlags noch ein weiterer eingebracht, wird zumeist
erst der ju¨ngste und danach der a¨ltere behandelt.
Analog ko¨nnen beliebige Problemlo¨sungskommunikationen und Verhandlungen unter-
gliedert werden: Steht bereits ein Lo¨sungsentwurf im Raum oder noch nicht, und wenn
ja, welcher? Welche Lo¨sung wird gerade einer Erfolgskontrolle (in der Praxis oder einer
Simulation) unterzogen? Und auf der feineren Untergliederungsebene: Welche Alterna-
tivlo¨sung wird gerade diskutiert?
2.7.2 Interpretationsfolie bei Kommunikationssto¨rungen und strategi-
schen Mano¨vern
Eine unzureichende Bewa¨ltigung der kommunikativen Aufgaben wird im allgemeinen
dazu fu¨hren, daß das Interaktionsziel ineffektiv, nur bedingt oder gar nicht erreicht
wird. Bei Problemlo¨sungen kann z.B. eine unklare Problemdefinition (vgl. A.1) dazu
fu¨hren, daß das eigentliche Problem ungelo¨st bleibt. Mangelnde fru¨hzeitige antizipato-
rische Pru¨fung auf unerwu¨nschte Nebeneffekte oder wenigstens Erfolgskontrolle einer
gewa¨hlten Lo¨sung (A.3e bzw. A.5) fu¨hrt u.U. dazu, daß solche Nebeneffekte eintre-
ten. Zum Beispiel kann es zu einer Medikamentenabha¨ngigkeit fu¨hren, das Problem
”
Schlafsto¨rungen“ mit Schlaftabletten zu lo¨sen. [Kindt/Fiehler 1994] beschreiben, daß
in Reklamationsgespra¨chen bei Manifestationen von Emotionalita¨t des Kunden einer
geeigneten Bearbeitung durch den Sachbearbeiter eine wichtige Rolle zukommt. Ande-
renfalls kann das Gespra¨ch in eine Konfliktaustragung u¨bergehen, die die Lo¨sung des
Sachproblems be- oder verhindert. Die Liste ließe sich praktisch mit jeder Komponen-
te des Aufgabenschemas erweitern. Die Monographie [Do¨rner 1989]:
”
Die Logik des
Mißlingens“ handelt letztendlich von solchen systematischen Fehlern der Aufgaben-
bewa¨ltigung beim Problemlo¨sen, wobei die psychologischen Hintergru¨nde dargestellt
werden.
In Verhandlungen kann unzureichende Aufgabenbewa¨ltigung jedoch auch gewollt sein,
und zwar aus strategischen Gru¨nden. Dort haben die Beteiligten normalerweise nicht
das Ziel einer optimalen Problemlo¨sung. Vielmehr liegt das individuelle Ziel in der
optimalen Befriedigung der jeweils eigenen Interessen. Beide Ziele sind nur in Aus-
nahmefa¨llen vollsta¨ndig deckungsgleich, außer die Teilnehmer sind so kooperativ (ge-
wissermaßen
”
objektiv“ statt
”
subjektiv“), dazwischen nicht zu unterscheiden. (Dieser
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Gegensatz zwischen den beiden Zielen wird gleichwohl relativiert, falls die Teilneh-
mer ein Interesse an einer la¨ngerfristig tragfa¨higen Vereinbarung haben, wie z.B. im
Apex-Spiel.)
Einige Beispiele fu¨r unzureichende Aufgabenbewa¨ltigung, die funktional fu¨r die Zieler-
reichung im Rahmen einer kompetitiven Strategie (
”
Maximierung des eigenen Gewinns,
ggf. auf Kosten anderer“) sein ko¨nnen:
1. wichtige Informationen (vgl. A.3a) verschweigen, z.B. gravierende Ma¨ngel einer
Ware; um als Verka¨ufer einen u¨berho¨hten Preis zu erzielen
2. einer Vereinbarung nicht explizit zuzustimmen (vgl. A.4b), (Beispiel: Nr.2 ver-
langt in einem Apex-Spiel ein Versprechen, daß Nr. 3,4,5 die Koalition nicht mehr
wechseln, bevor er sich auf eine (0,40,20,20,20)-Koalition einla¨ßt. Wa¨hrend Nr.3
und Nr.4 das Versprechen geben, schweigt Nr.5, um hinterher sagen zu ko¨nnen,
er wa¨re nicht an das Versprechen gebunden)
3. gezieltes Eingehen auf Irrelevantes, Fehlinformationen usw., um Zeit zu gewinnen
(vgl. z.B. Nr.2 in Spiel 4, der offensichtlich seine 50:50-Koalition mit Nr.1
”
u¨ber
die Zeit retten“ wollte)
Es kommt allerdings auf den Maßstab an, mit dem man die Effektivita¨t einer Pro-
blemlo¨sung beurteilt. Manchmal kann ein Problem mithilfe einer kompetitiven Strate-
gie z.B. sehr schnell gelo¨st werden, falls der Verhandlungspartner darauf eingeht. Ein
Beispiel dafu¨r, was strenggenommen nicht unter die hier verwendete Definition von
Verhandlung fa¨llt, bilden die Festpreise fu¨r Artikel in Kaufha¨usern. Die fru¨her u¨bliche
Preisverhandlung ist heutzutage durch die Festpreise weitgehend ersetzt. Im Prinzip
stellt der Kaufhausbesitzer dem Kunden damit ein Ultimatum: Entweder du kaufst zu
diesem Preis, oder eine Einigung kommt nicht zustande.
Mit dem Hinweis auf die besonderen Gegebenheiten in Verhandlungen mo¨chten wir je-
doch solche unkooperativen kommunikativen Verhaltensweisen nicht rechtfertigen oder
gar dazu ermutigen; dies sei angemerkt, um nicht mißverstanden zu werden.
2.7.3 Zuordnung impliziter A¨ußerungsbedeutungen
In manchen Fa¨llen lassen sich A¨ußerungen aufgrund der Kenntnis des Aufgabensche-
mas theoretisch fundiert als implizite Durchfu¨hrungen bestimmter Aufgaben interpre-
tieren. Ebenso kann das Aufgabenschema verdeutlichen, welche verschiedenen Interpre-
tationen fu¨r bestimmte A¨ußerungen kontextspezifisch mo¨glich sind. Da es methodisch
nicht sauber ist, ein Aufgabenschema wieder zu Erkla¨rungen auf die Daten anzuwen-
den, anhand derer wir es zu einem großen Teil gewonnen haben, wollen wir hierzu nur
einige Andeutungen machen.
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1. Vorschla¨ge, die modalisiert eingebracht werden, sind entweder der Komponente
A.1c oder der Komponente A.3(b)ii zuzuordnen.
Bsp.: wir ko¨nnen ja auch die Koalition XY bilden ...
Wenn die Regelkla¨rung im Prinzip als abgeschlossen gelten darf, liegt die Inter-
pretation als vorsichtig formulierter Vorschlag nahe. Der Sprecher ha¨lt sich durch
diese Formulierung aber auch die Mo¨glichkeit offen, den Vorschlag spa¨ter nur als
reine Regelkla¨rung gemeint zu haben.
Auf a¨hnliche Weise kann man sich Spielraum fu¨r nachtra¨gliche Bedeutungsaus-
handlungen offenhalten, indem man einen Vorschlag mit einer Disjunktion ein-
leitet.
Bsp.: Oder wir machen die Koalition XY ...
Beide Verfahren werden in den Spielen 7 und 8 u¨berdurchschnittlich lange ver-
wendet.
2. Mehrfache Ratifikationen bzw. Problematisierungen der Ratifikationen nach ei-
nem positiven Urteil u¨ber eine Lo¨sung ero¨ffnen allen Beteiligten in kompakter
Form verschiedene Mo¨glichkeiten. Zuna¨chst ein Beispiel aus einem 3-Personen-
Apex-Spiel:
1: Du kriegst 45? Das is doch huebsch. Dann machen wir das doch mal.
2: Willste das machen?
1: Ja, das mach ich.
2: Ja?
1: Ja.
Einerseits gewinnt Nr.2 hier Zeit durch Schaffen einer sog. konditionellen Re-
levanz, indem er den anderen zu einer Antwort sozial verpflichtet; diese Zeit
kann genutzt werden, um selbst die Entscheidung nochmal zu u¨berdenken. An-
dererseits gibt Nr.1 durch die Art und Schnelligkeit seiner Antworten indirekte
Informationen u¨ber seine Glaubwu¨rdigkeit. Und schließlich kann jeder Beteiligte
daraufhin noch einmal zur Lo¨sungspru¨fung zuru¨ckkehren bzw. ein Antizipieren
des weiteren Verhandlungsverlaufs beginnen.
3. Nebenkommunikation: Durch Nebenkommunikation kann indirekt eine bestehen-
de Kommunikation stabilisiert werden, indem die daran Beteiligten zeigen, daß
sie nur auf das Ende der Stabilita¨tspru¨fungsphase warten und nicht mehr ver-
handlungsbereit sind. Ein kurzes Plaudern in
”
Totzeiten“ des Spiels, wie z.B.
beim U¨bergang von einer Geheimverhandlung zu gemeinsamer Verhandlung al-
ler, la¨ßt natu¨rlich keine derartige Interpretation zu; vgl. Spiel 2, @323, Nr.5: Ich
frage mich, ob das hier u¨berhaupt so deutlich auf dem Ding ankommt, was wir
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hier reden.
Beispiele: Ansatz zu einem Kennenlerngespra¨ch in Spiel 7; Witze-Erza¨hlen in
Spiel 13; Austausch von Neuigkeiten/ Diskussion u¨ber die Gerichte in der Mensa
in Spiel 1.
Interessant ist bei dem letzten Beispiel, daß Spieler 2 in die erste Nebenkommu-
nikation von 3,4,5 nicht einbezogen ist und parallel mit Nr.1 eine neue Koalition
anstelle der Vierer-Koalition von 2,3,4,5 vereinbart.
2.8 Zusammenfassung
Dieses Kapitel sollte folgendes verdeutlichen: Experimentelle Apex-Spiele und Ver-
handlungen insgesamt lassen sich als spezielle Problemlo¨sungskommunikationen auf-
fassen. Die dabei zu bewa¨ltigenden kommunikativen Aufgaben sind grundsa¨tzlich die-
selben wie in beliebigen Problemlo¨sungskommunikationen, haben aber teilweise spe-
zielle Auspra¨gungen, die beschrieben wurden. An ausfu¨hrlichen Beispielen wurde das
Aufgabenschema illustriert, sowie welche (unerwu¨nschten oder strategisch erwu¨nsch-
ten) Konsequenzen mit der Nicht-Durchfu¨hrung bestimmter Aufgaben verbunden sein
ko¨nnen. Davon abgesehen kann ein Aufgabenschema dazu dienen, implizite A¨ußerungs-
bedeutungen systematisch zu rekonstruieren, sowie Diskurse zu strukturieren.
Konkret kann man daran z.B. ablesen, daß Verhandlungen im allgemeinen und Apex-
Spiele im besonderen durch Angebote und (vorla¨ufige) Vereinbarungen strukturiert
werden. Welche Vereinbarungen vorgeschlagen werden sollten bzw. tatsa¨chlich abge-
schlossen werden, ist ein wesentlicher Gegenstand der experimentellen Spieltheorie.
Deshalb befassen wir uns als na¨chstes mit deren Ansa¨tzen und Modellen.
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3 Zum Forschungsstand u¨ber Apex-Verhandlungen
Mehrpersonen-Verhandlungen werden in der experimentellen Spieltheorie u.a. anhand
von sogenannten
”
Charakteristische-Funktion-Spielen“ untersucht. Die Bezeichnung
ru¨hrt daher, daß ein solches Spiel durch eine Funktion definiert wird, die jeder Teilmen-
ge von Mitspielern eine positive Zahl oder die Zahl 0, ihren Gewinn als Koalition, zuord-
net. Das Apex-Spiel geho¨rt zu den Charakteristische-Funktion-Spielen. Es wurde be-
reits in dem fu¨r die Spieltheorie grundlegenden Werk [v.Neumann/Morgenstern 1944]
(unter dem Namen
”
Me and my aunt“) erwa¨hnt; dort wurde auch ein Lo¨sungskon-
zept dafu¨r angegeben. Als Experiment in die Welt gekommen ist das Apex-Spiel durch
[Davis/Maschler 1965], die es auf einer Spieltheoriekonferenz mit den Teilnehmern ge-
spielt haben. Seit [v.Neumann/Morgenstern 1944] wurden rund zehn andere Lo¨sungs-
konzepte fu¨r dieses und weitere Charakteristische-Funktion-Spiele vorgeschlagen, wel-
che jeweils von unterschiedlichen Axiomen rationalen oder begrenzt rationalen Ver-
haltens ausgehen und dementsprechend zu teils u¨berlappenden, teils zu divergieren-
den Prognosen fu¨r das Spielergebnis kommen. Dabei plausibilisieren die Autoren ihre
Axiome und geben teilweise stu¨tzende experimentelle Daten an. Einen guten U¨berblick
und Detailvergleich der verschiedenen Konzepte entha¨lt [Havenith 1991]. Da das Mo-
dell [Albers 1994] das wichtigste außer-linguistische Standbein dieser Arbeit bildet, soll
es hier detailliert in vereinfachter und auf das 5-Personen-Apex-Spiel bezogener Form
vorgestellt werden. Es geho¨rt zu den wenigen spieltheoretischen Modellen, die auch Pro-
gnosen u¨ber Zwischenstationen des Verhandlungsprozesses machen, und hat sich em-
pirisch als tragfa¨hig erwiesen (vgl. zuletzt [Bo¨semann 1997]). Außerdem verweisen wir
kurz auf die Arbeit [Havenith 1991] sowie auf den Ansatz von [Selten/Schuster 1970].
3.1 Vereinfachende Darstellung von
”
Ten Rules of Bargaining
Sequences“ [Albers 1994], bezogen auf das 5-Personen-
Apex-Spiel
Das Modell
”
Ten Rules of Bargaining Sequences“ [Albers 1994] des Verhandelns er-
fahrener Spieler in Charakteristische-Funktion-Spielen stellt das Ergebnis von weit
u¨ber zehnja¨hriger, experimenteller Bescha¨ftigung mit solchen Spielen dar. Es wird wei-
ter entwickelt; von den Fortfu¨hrungen und Abstraktionen, durch die sich
”
A Model
of Boundedly Rational Experienced Bargaining in Characteristic Function Games“
([Albers 1997]) davon unterscheidet, wollen wir hier jedoch absehen. Ein großer Teil
der u¨ber 1000 zugrunde liegenden experimentellen Verhandlungen besteht dabei aus
Apex-Spielen. Oftmals wurden auch in Blockseminaren mehrere Experimente mit den-
selben Spielern (natu¨rlich in unterschiedlichen Paarungen) durchgefu¨hrt. Spieltypische
Merkmale des Verhandlungsprozesses, die in den ersten Runden eventuell durch das
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Kennenlernen der Spiele verdeckt werden, sollten so aufgedeckt werden. Bezu¨glich wei-
terer Anstrengungen zur Sicherung der Validita¨t der Experimente von Albers und
Mitarbeitern, z.B. die moneta¨re Motivation der Versuchspersonen, vgl. z.B. [Havenith
1991, S.68f].
3.1.1 Grundidee des Modells
Das Modell begreift das Ergebnis des Spiels als den Endpunkt einer Kette wesentlicher
Einigungsvorschla¨ge, an dem angelangt keiner der an der aktuell bestehenden Gewinn-
koalition beteiligten Spieler mehr bereit ist, an dieser Koalition etwas zu a¨ndern. Ziel
des Modells ist es, Prinzipien zu formulieren, die aus der Menge aller spielregelkon-
formen Verhandlungsketten diejenigen zu bestimmen, welche typischerweise in Expe-
rimenten auftreten. Man ko¨nnte auch sagen, es soll eine funktionale Beschreibung aller
empirisch plausiblen Strategien gegeben werden. Albers definiert zehn solcher Prin-
zipien. Sie sind zum einen wahrnehmungspsychologischen Ursprungs und zum
anderen durch das Ziel der Maximierung der Befriedigung individueller Inter-
essen bedingt. Neben der Charakteristischen Funktion, durch welche die in einem
Spiel erlaubten Koalitionen und ihre zugeho¨rigen Gesamtauszahlungen festgelegt wer-
den, geht als struktureller Parameter in das Modell lediglich die Kommunikationsart
(mu¨ndlich face-to-face oder via Terminal) ein. Von diesem ha¨ngen die Genauigkeit der
Analyse und der Grad der
”
reziproken Loyalita¨t“ ab.
Dieses Modell wird aufgrund zweier Aspekte als
”
eingeschra¨nkt rational“ bezeichnet:
Zum einen wird der Einfluß der Beschra¨nkungen der menschlichen Informati-
onsverarbeitungskapazita¨t beru¨cksichtigt. Zum anderen kommt mit der reziproke
Loyalita¨t ein soziales Motiv zum Tragen neben dem moneta¨ren Interesse, welches in
der rationalen Spieltheorie den einzigen betrachteten Interessensaspekt darstellt.
3.1.2 Die einzelnen Prinzipien des Modells
In dieser Darstellung wird das formale Modell von Albers vor allem durch einen Verzicht
auf den Begriff der
”
Koalitionsstruktur“ vereinfacht (vgl. auch die na¨chste Fußnote).
Außerdem wird gelegentlich auch dort von einem
”
Vorschlag“ gesprochen, wo eigentlich
eine Kette von Vorschla¨gen, beginnend bei
”
Null“ gemeint ist, also ein
”
Zustand“ im
Sinne der
”
Ten Rules“. Die Definitionen der Begriffe sind im folgenden jeweils der
Formulierung der Prinzipien nachgestellt.
Wesentliche und unwesentliche Vorschla¨ge
Albers’ grundlegende Beobachtung lautet, daß es genu¨gt, die Kette der
”
wesentlichen
Vorschla¨ge“ zu betrachten, um jeden wesentlichen Vorschlag (inklusive des Ergebnis-
ses der Verhandlung) zu erkla¨ren. Umgekehrt genu¨gt nur die Kette der wesentlichen
Vorschla¨ge den folgenden Prinzipien.
3 ZUM FORSCHUNGSSTAND U¨BER APEX-VERHANDLUNGEN 57
Def.: Als
”
wesentlich“ gilt das Ergebnis der Verhandlung und jeder Vorschlag, auf den
sich ein nachfolgender wesentlicher Vorschlag bezieht.
Dominanzprinzip
Regel 1: Jeder wesentliche Vorschlag dominiert seinen Vorga¨nger.
Seien x, y Auszahlungsverteilungen und S, T ⊂ {1, . . . , 5} Koalitionen11.
Def.: Ein Vorschlag (y, T) dominiert einen anderen (x, S), wenn jeder Spieler, der
Mitglied in der alten Koalition S war und in der neuen Koalition T ebenfalls beteiligt
ist, seine Auszahlung verbessert.
Bsp.: y=(75,0,25,0,0,) dominiert x=(70,30,0,0,0), da T = {1, 3}, S = {1, 2}, sich also
der einzige Spieler, der an beiden Koalitionen beteiligt ist, na¨mlich Nr.1, tatsa¨chlich
verbessert.
(75,0,25,0,0,) dominiert aber nicht (70,0,30,0,0) [und auch nicht umgekehrt!], da in
diesem Falle T ∩ S = {1, 3}, aber Spieler Nr.3 [bzw. Nr.1 im umgekehrten Falle] seine
Auszahlung nicht erho¨ht.
Prominenzniveau, Mindestanreiz
Regel 2: In den Auszahlungsvektoren der wesentlichen Vorschla¨ge haben alle Eintra-
gungen ein Prominenzniveau, das mindestens so groß wie eine vorgegebene Zahl p ist.
Regel 3: Zum Verlassen einer Koalition ist eine Auszahlungsverbesserung um minde-
stens p Punkte als Anreiz no¨tig.
Def.: Die Zahlen {. . . , 0.1, 0.2, 0.5, 1, 2, 5, 10, 20, . . .} heißen
”
prominente Zahlen“.
Das Prominenzniveau einer Zahl x wird von Albers mit Hilfe der Darstellung von x
als Summe prominenter Zahlen mit Koeffizienten +1, 0 oder −1 definiert. Es gibt
die gro¨bste Feinheitsstufe wieder, auf der die betreffende Zahl wahrgenommen werden
kann. Die Zahl 3 hat beispielsweise das Prominenzniveau 2, da 3 = 5− 2. Gleichzeitig
gilt zwar, daß 3 = 2+1, die prominente Zahl 1 ist jedoch nicht unbedingt no¨tig, um die
Zahl 3 darzustellen. Analog wird das Prominenzniveau von Zahlentupeln, wie z.B. Aus-
zahlungsverteilungen, definiert. Gleichverteilungen in Gruppen von Spielern wird das
Prominenzniveau des zu verteilenden Betrags zugeordnet. Dementsprechend wird z.B.
das Prominenzniveau von (0,35,212
3
,212
3
,212
3
) als das Minimum der Prominenzniveaus
von 35 und 65 definiert (die hier allerdings beide 5 betragen, da 35 = 50− 20 + 5 gilt
sowie 65 = 50+20− 5). Ausfu¨hrlicher zur Prominenztheorie vgl. auch [Albers 1997B].
Der Wert von p in einem Spiel stellt die Analysegenauigkeit der Spieler dar. Er ha¨ngt
nach [Albers 1994] nur von der Kommunikationsbedingung ab.
11Bei [Albers 1994] stehen S und T fu¨r
”
Koalitionsstrukturen“, Teilmengen der Menge aller Spieler,
welche der aktuellen Gewinnkoalition sowie eventuell vorhandenen Subkoalitionen entsprechen. Im
folgenden verwenden wir bei den Vorschla¨gen die Konvention, daß die aktuell gebildete Gewinnkoali-
tion aus allen Spielern mit positiver Auszahlung besteht und werden die Gewinnkoalition daher in
der Regel nicht mehr explizit angeben.
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Die Bedingung des Mindestanreizes mag angesichts der Prominenzanforderung und des
Dominanzprinzips redundant erscheinen. Sie verbietet aber dennoch einige U¨berga¨nge,
die anderenfalls nicht ausgeschlossen wa¨ren, z.B. den von (0,30,231
3
,231
3
,231
3
) zu
(75,0,25,0,0).
loyale Gruppen
Regel 4: Eine Ausnahme zu dem obigen Dominanzprinzip bildet der U¨bergang von
(75,25,0,0,0) zu (0,25,25,25,25). Dieser ist erlaubt, weil sich durch den Wechsel eine
loyale Gruppe bildet.
Def.: Eine Menge von Spielern bildet bei einem Vorschlag x eine loyale Gruppe, wenn
diese alle die gleiche Auszahlung in x bekommen.
reziproke Loyalita¨t
Regel 5: Eine Koalition mit loyaler Gruppe wird von Mitgliedern der loyalen Gruppe
nur fu¨r eine Verbesserung um das Zwei- oder gar Dreifache des Prominenzniveaus des
Spiels wieder verlassen, anstatt bereits fu¨r eine Einheit. (Außer wenn die loyale Gruppe
auch in der neuen Koalition besteht.) Bei mu¨ndlicher Kommunikation ko¨nnen ho¨here
Werte der reziproken Loyalita¨t erreicht werden als bei Kommunikation via Terminal.
Bsp.: Das Prominenzniveau des Spiels sei p = 5. Dann wird die (0,25,25,25,25)-
Koalition erst bei einem Angebot von (65,35,0,0,0) oder gar (60,40,0,0,0) verlassen,
aber nicht bei (70,30,0,0,0).
Attributierung von Anspruchsniveaus
Regel 6: Eine Koalition wird nur eingegangen, wenn die attributierten Anpruchsniveaus
aller Spieler dabei erfu¨llt sind.
Anstelle einer Definition ein Beispiel: Wenn auf (65,35,0,0,0) der wesentliche Vorschlag
(70,0,30,0,0) folgt, attributieren die Spieler 2,3,4,5 dem Spieler 1 ein Anspruchsniveau
von mehr als 65 Punkten, da er anscheinend mit dieser Auszahlung nicht zufrieden war.
Das Anspruchsniveau ist allerdings an den Koalitionstyp (pra¨ziser bei [Albers 1994]: die
Koalitionsstruktur) gebunden: In einer Dreier-Koalition wird Nr.1 ein anderes (nied-
rigeres) Anspruchsniveau zugestanden als in einer Zweier-Koalition, und noch einmal
ein anderes in einer Vierer-Koalition; dasselbe gilt fu¨r die anderen Spieler.
Stabilita¨t von Verhandlungsketten
Regel 7: Ein Koalitionswechsel wird genau dann durchgefu¨hrt, wenn die neue Koali-
tion einen stabiler Zustand darstellt und der Wechsel im Einklang mit den u¨brigen
Prinzipien steht.
Die Stabilita¨t eines Vorschlags relativ zur Kette der bisherigen (wesentlichen) Vor-
schla¨ge wird durch eine Roll-Back-Analyse ermittelt. Formal ist die Stabilita¨t eines
Vorschlags x fu¨r Spieler i wie folgt rekursiv definiert:
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1. Entweder es gibt keinen dominierenden nachfolgenden Vorschlag im Einklang mit
den u¨brigen Prinzipien des Modells,
2. Oder auf jeden Vorschlag y, der x im Einklang mit den u¨brigen Prinzipien des Mo-
dells dominiert, kann ein weiterer Vorschlag z folgen, der fu¨r alle sich gegenu¨ber
y verbessernden Spieler stabil ist, wo sich aber gleichzeitig mindestens ein Spieler
gegenu¨ber y verschlechtert, der sich bei dem Wechsel von x zu y verbessert.
Ein Vorschlag ist stabil, wenn er fu¨r alle Beteiligten stabil ist.
Das Stabilita¨tsprinzip impliziert fu¨r das Apex-Spiel, daß die Verhandlung nur einen
wesentlichen Vorschlag entha¨lt, weil der erste Vorschlag gema¨ß 2. fu¨r mindestens einen
Spieler nicht stabil wa¨re, wenn darauf ein anderer stabiler Vorschlag folgen ko¨nnte.
Spiele mit nur einem wesentlichen Vorschlag wurden tatsa¨chlich bei erfahrenen Spielern
beobachtet. Bei unerfahrenen Spielern, wie in unserem Korpus, wird das Stabilita¨ts-
prinzip zu Beginn oft nicht beachtet. Ein Beispiel fu¨r das Stabilita¨tsprinzip geben wir
gleich unten im Abschnitt 3.1.3. Dabei werden auch die anderen, bisher besprochenen
Prinzipien zwangsla¨ufig rekapituliert.
Diese sieben Prinzipien stellen das Grundgeru¨st des Modells [Albers 1994] dar. Ein
weiteres Prinzip besagt vereinfacht, daß Spieler eine Koalition lo¨sen, ohne eine neue
Koalition einzugehen, wenn Koalitionswechsel gema¨ß den bisherigen Prinzipien nicht
optimal fu¨r sie wa¨ren. Das Spiel fa¨llt dadurch bezu¨glich der attributierten Anspruchs-
niveaus usw. in eine Hilfszustand zuru¨ck, der u¨ber den Zustand vor dem letzten wesent-
lichen Vorschlag definiert wird. Die letzten beiden Prinzipien des Modells
”
Ten Rules“
schließlich beziehen sich auf die Koalition aller Spieler, welche in unserer Variante des
experimentellen Apex-Spiels verboten war.
3.1.3 Ein Beispiel
Zur anschaulichen Erla¨uterung zeigen wir: Sei p = 5, und die reziproke Loyalita¨t betra-
ge 10 Punkte. Dann ist (65,35,0,0,0) zu Beginn der Verhandlung ein stabiler Vorschlag.
Zum Beweis mu¨ssen wir jeweils die Stabilita¨t des Vorschlags aus der Sicht von Nr.1
und aus der Sicht von Nr.2 pru¨fen.
(65,35,0,0,0) zu Beginn der Verhandlung ist fu¨r Nr.2 stabil:
Dazu mu¨ssen wir untersuchen, ob Nr.1 daraufhin nicht einen fu¨r ihn stabilen Vorschlag
zur Verfu¨gung hat, bei dem er sich verbessert. Die na¨chstbessere Auszahlungsaufteilung
X mit einem Prominenzniveau p(X) = 5 ist eine 70:30-Koalition. Daher fragen wir nun,
ob die folgende Kette fu¨r Nr.1 stabil ist:
1 2 3 4 5
65 35 0 0 0
70 0 30 0 0
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Im Einklang mit dem Dominanzprinzip und der Prominenz von Vorschla¨gen ist auf
(70,0,30,0,0) der Vorschlag (0,212
3
,35,212
3
,212
3
). Dieser Vorschlag ist fu¨r die daran be-
teiligten Spieler stabil:
Wegen der reziproken Loyalita¨t beno¨tigen die Spieler 2, 4 oder 5 mindestens 15 Punkte
als Anreiz zum Verlassen der Koalition. Damit bleiben in einer Zweierkoalition fu¨r Nr.1
ho¨chstens 631
3
Punkte. Die gro¨ßte Auszahlungsverteilung X mit einem Prominenzni-
veau von p(X) ≥ 5, in der Nr.1 weniger als 631
3
Punkte bekommt, ist aber (60,0,0,40,0).
Diese Koalition ist jedoch fu¨r Nr.2 (bzw. 4 oder 5) nicht stabil, da aufgrund des Verlas-
sens der Anfangskoalition Nr.1 ein ho¨heres Anspruchsniveau attributiert wurde. Glei-
ches gilt erst recht fu¨r alle Koalitionen, in denen Nr.1 noch weniger bekommt. Analog
mu¨ßte Nr.1 auch Nr.3 40 Punkte anbieten, damit dieser sich hinreichend verbessert.
Somit ist die (0,212
3
,35,212
3
,212
3
)-Koalition stabil.
Damit kann auf (70,0,30,0,0) eine stabile Koalition folgen, an der Nr.1 nicht beteiligt
ist. Demzufolge ist die (70,0,30,0,0)-Koalition fu¨r Nr.1 hier nicht stabil.
Daraus folgt jedoch bereits: (65,35,0,0,0) ist fu¨r Nr.2 stabil: Denn in jeder anderen Ko-
alition mit einem Prominenzniveau von p ≥ 5, bei der sich Nr.1 gegenu¨ber (65,35,0,0,0)
verbessert, erha¨lt er noch mehr, weswegen jene Koalitionen fu¨r Nr.1 erst recht instabil
sind.
(65,35,0,0,0) als Anfangsvorschlag ist auch fu¨r Nr.1 stabil:
Folgt darauf als (zweiter!) wesentlicher Vorschlag (0,40,20,20,20), dann kann darauf
im Einklang mit den Prinzipien (Mindestanreiz wegen der reziproken Loyalita¨t: 15
Punkte) (65,0,35,0,0) folgen. Dies wa¨re fu¨r Nr.3 stabil, denn nach exakt der gleichen
U¨berlegung wie oben wa¨re daraufhin (70,0,0,30,0) und a¨hnliche Koalitionen fu¨r Nr.1
instabil. Damit ist aber (0,40,20,20,20) als zweiter wesentlicher Vorschlag nicht stabil
fu¨r Nr.2. Gleiches gilt wiederum fu¨r alle Vierer-Koalitionen, in denen Nr.2 noch mehr
bekommt. Als Fazit ergibt sich: (65,35,0,0,0) ist stabil (genauso wie alle anderen 65:35-
Koalitionen von Nr.1).
Man sieht bereits, daß in den Stabilita¨tsbetrachtungen immer wieder die gleichen
Ketten auftreten. Eine weitere Analyse wu¨rde außerdem zeigen, daß 65 Punkte fu¨r
Nr.1 und 35 Punkte fu¨r einen der anderen Spieler gleichzeitig der einzige stabile
Vorschlag bei p = 5 und einer reziproken Loyalita¨t von 10 Punkten ist. Damit gibt
[Albers 1997] eine deutlich andere Prognose als z.B. [v.Neumann/Morgenstern 1944],
die 75:25 in einer Zweier-Koalition oder die (0,25,25,25,25)-Koalition vorhersagen. Der
Unterschied zwischen den Modellen geht jedoch nur auf die Faktoren Prominenzni-
veau und reziproke Loyalita¨t zuru¨ck: Bei einer reziproken Loyalita¨t von 0 Punkten und
p = 1 wa¨re die Menge der stabilen Vorschla¨ge gerade dieselbe wie die Lo¨sungen von
[v.Neumann/Morgenstern 1944] (vgl. [Albers 1994, S.461]). Diese beiden Faktoren re-
flektieren wesentliche Merkmale des eingeschra¨nkt rationalen Verhaltens, im Gegensatz
zu (unbeschra¨nkt) rationalem Verhalten.
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3.2 Weitere Arbeiten u¨ber Apex-Verhandlungen
Nun sollen noch kurz zwei weitere empirische Arbeiten u¨ber Apex-Verhandlungen vor-
gestellt werden.
Variation von Kommunikationsbedingungen: [Havenith 1991]
Die Erkenntnisse von [Havenith 1991] sind komplett in [Albers 1994] beru¨cksichtigt.
Diese Arbeit soll dennoch gesondert erwa¨hnt werden, da ihre Versuchsanordnungen in
a¨hnlicher Form als Sonderbedingungen bei der Erhebung unseres Korpus verwendet
wurden.
Normalerweise werden bei Kommunikation u¨ber Terminals geringere Werte der rezipro-
ken Loyalita¨t erreicht als bei mu¨ndlicher face-to-face-Kommunikation. Havenith wies
nach, daß a¨hnlich hohe Werte auch bei Kommunikation u¨ber Terminals erzielt wer-
den ko¨nnen, wenn die Zusammengeho¨rigkeitsempfindung zwischen den Spielern 3,4,5
erho¨ht wird. Dazu untersuchte er zwei Bedingungen: Zum einen, daß 3,4,5 gemeinsam in
einem Raum sitzen und Blickkontakt haben, aber auch nicht miteinander reden du¨rfen,
wa¨hrend 1 und 2 alleine in getrennten Ra¨umen sitzen. Das inspirierte unsere Sonderbe-
dingung
”
Hausarbeit“ (HA), bei der sich alle Spieler vorstellen sollten, daß die Spieler
Nr. 3,4,5 in der na¨chsten Woche gemeinsam eine Hausarbeit schreiben wollen. Die Idee
bei dieser Bedingung ist, daß die Vorstellung einer solchen
”
gemeinsamen Ta¨tigkeit“
eine A¨hnlichkeitsempfindung und damit Sympathie auslo¨st. Zum anderen verwende-
te Havenith eine zweifache Vorverhandlung von jeweils mindestens 10 Minuten La¨nge:
zuerst 1 mit 2, wa¨hrend 3,4,5 ebenfalls miteinander reden du¨rfen und anschließend eine
Geheimverhandlung von 2,3,4,5. Dem entspricht unsere Bedingung
”
Doppelte Vorver-
handlung“ (DOPP). Der prognostizierte Effekt tritt nach [Havenith 1991] am deutlich-
sten auf, wenn beide Bedingungen kombiniert werden.
Komplementa¨re psychologische Ergebnisse: [Selten/Schuster 1970]
”
Psychologische Faktoren bei Koalitionsverhandlungen“ [Selten/Schuster 1970] unter-
suchten den Einfluß von Perso¨nlichkeitsmerkmalen und solchen der interpersonalen Be-
ziehungen auf den Verhandlungserfolg. Diese Faktoren u¨berlagern die Prinzipien der
Verhandlungsketten, wie sie im Modell von Albers beschrieben werden. Beispielswei-
se macht [Albers 1994] jenseits der Anspruchsniveaus keine Aussage daru¨ber, welchen
Partner der Apex-Spieler fu¨r eine Zweier-Koalition bevorzugt.
Selten/Schuster ließen 60 ma¨nnliche Studenten des wirtschaftswissenschaftlichen
Hauptfachs jeweils eine Runde des Apex-Spiels spielen. Der Koalitionsgewinn von DM
40 stand dabei als Auszahlung tatsa¨chlich zur Verfu¨gung. Es waren keine Geheim-
verhandlungen erlaubt. Eine Koalition wurde als endgu¨ltig angesehen, wenn sie zehn
Minuten bestehen blieb. Dem Experiment waren sozial- und individualpsychologische
Untersuchungen vorgeschaltet.
Selten/Schuster erhielten einige statistisch signifikante Aussagen:
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1. Der erfolgreiche Base-Spieler unterscheidet sich von den weniger erfolgreichen
Base-Spielern so:
(a) er ist dem Apex-Spieler tendenziell sympathischer,
(b) er ist risikoscheuer,
(c) er ist konformistischer,
(d) er macht weniger Angebote,
(e) er hat ein ho¨heres Forderungsniveau.12
2. Der Erfolg des Apex-Spielers korreliert negativ mit
(a) den Vertrauensbeziehungen unter den Base-Spielern und
(b) der Klarheit und Besta¨ndigkeit seiner Forderungen.
3. Es wurden bevorzugt die Koalitionen gewa¨hlt, in denen die Summe der Forde-
rungsniveaus ihrer Mitglieder am dichtesten bei DM 40 lag.
12Das Forderungsniveau ist dem Attribuierten Anspruchsniveau bei [Albers 1994] vergleichbar.
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4 Konzeptualisierung der Argumentation
Argumentation im Rahmen der Lo¨sungspru¨fung stellt vermutlich den wichtigsten Bei-
trag des inhaltlich-propositionalen Anteils der Kommunikation zur Entscheidungsfin-
dung in Verhandlungen dar. Daher wollen wir nun die Argumentation und ihren Zu-
sammenhang zur Beschlußfassung am Beispiel des Apex-Spiels untersuchen.
Als Argumente bezeichnen wir dabei A¨ußerungen, die konklusive Sprechhandlun-
gen realisieren. Theoretisch einschla¨gig hierzu ist vor allem [Klein 1987]; deswei-
teren integrieren wir im folgenden Aspekte der Arbeiten von [Kienpointner 1992],
[Toulmin 1958], [Aristoteles 330 v.Chr.] und [Kindt 1992b]. Zuna¨chst soll das von uns
zugrunde gelegte Argumentationsmodell erla¨utert werden. Danach wollen wir auf die
Merkmale von Argumenten eingehen, mit Hilfe derer wir Verhandlungsprozesse be-
schreiben werden.
4.1 Strukturmodelle von Argumenten
[Klein 1987] beschreibt differenziert ERKLA¨REN-WARUM13, BEGRU¨NDEN,
RECHTFERTIGEN und FOLGERN als die konklusiven Sprechhandlungen zum
Etablieren von Geltungsanspru¨chen. Die Sprechhandlungen zum Zuru¨ckweisen von
Geltungsanspru¨chen, wie z.B. EINWENDEN und WIDERLEGEN, lassen sich im
wesentlichen darauf zuru¨ckfu¨hren (vgl. [Klein 1987, S.1]). Eine Sonderrolle nimmt
ho¨chstens das Behaupten der Inkonsistenz einer Begru¨ndung ein, insofern als ihr Ge-
genpart, das Behaupten von Konsistenz, im allgemeinen nicht explizit zur Begru¨ndung
herangezogen, sondern vielmehr erwartet wird.
Die konklusiven Sprechhandlungen sind nach [Klein 1987] propositional zweistellige
Sprechakte. Sie verbinden also zwei Propositionen, die ihrerseits Sprechakte (auch
komplexe) sein ko¨nnen. Die Verbindung ist jedoch nicht beliebig:
”
Konstitutiv fu¨r den konklusiven Charakter einer standardsprachlichen Sprechhand-
lung ist die explizite Formulierung oder Pra¨supposition einer regelhaften Beziehung,
die am ada¨quatesten durch ein – u.U. modalisiertes – generelles hypothetisches
Konditional der Standardsprache rekonstruierbar ist. [...] Eine regelhafte Beziehung
zwischen zwei Sachverhalten besteht dann, wenn sie als Elemente aus zwei Sach-
verhaltsklassen gedeutet werden, deren Vorkommen miteinander meist oder immer
kovariieren.“ (S.91)
Die beiden Sachverhalte, die innerhalb einer konklusiven Sprechhandlung durch die
regelhafte Beziehung verknu¨pft werden, nennt Klein Antecedens und Consequens. An-
13Mit Klein schließen wir uns der Konvention in der Linguistik an, Sprechhandlungen in Großbuch-
staben zu schreiben. Diese Schreibweise darf jedoch nicht mit der Notation fu¨r sehr betonte Worte in
den Zitaten aus dem Korpus verwechselt werden. Das sollte jedoch nicht passieren, da Textbeispiele
in dieser Arbeit grundsa¨tzlich kursiv gesetzt sind, der entsprechenden Konvention folgend.
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stelle dieser weitgehend inhaltsleeren Begriffe verwenden wir im folgenden eigene U¨ber-
setzungen der Termini aus [Toulmin 1958], “grounds“, “claim“ und “warrant“: An-
nahme, Behauptung und Regularita¨t. Die Bezeichnungen Annahme und Behauptung
sollen insbesondere die Relativita¨t/Anfechtbarkeit einer Argumentation andeuten, die
zu vermitteln auch ein zentrales Anliegen Toulmins war. Die Bezeichnung
”
Normal-
fallregularita¨t“ ([Kindt 1994]) anstelle von
”
Regularita¨t“ ist pra¨ziser, aber auch etwas
sperrig. Weitere u¨bliche Begriffe sind
”
singula¨re Pra¨misse“ fu¨r die Annahme und
”
Kon-
klusion“ anstelle von Behauptung.
Trotz der unterschiedlichen Bezeichnungen sind diese drei Komponenten in fast al-
len Modellschemata von Argumentation seit der Antike vertreten; wir haben also die
folgende Struktur (vgl. Abbildung 3):
BehauptungAnnahme
Regularität
Abbildung 3: Das dreigliedrige Argumentationsmodell
In dem bekanntesten zeitgeno¨ssischen Argumentationsschema von Toulmin werden
noch Ausnahmebedingungen (
”
rebuttals“), auf deren mo¨gliches Vorliegen gegru¨nde-
te Einschra¨nkungen (“qualifier“, z.B.: wahrscheinlich) und eine Stu¨tzung (“backing“)
der Regularita¨t als fakultative Elemente hinzugenommen, so daß sich das in der Abbil-
dung 4 auf der Seite 65 dargestellte Modell ergibt. Toulmin’s Beispiel fu¨r das Schema
zeigt die Abbildung 5 (vgl. [Toulmin 1958, S.105]).
Auf die Komponente
”
Einschra¨nkungen“ im Toulmin-Schema referiert Klein mit sei-
nem Einschub
”
u.U. modalisierte“ im obigen Zitat; ansonsten bemerkt er zurecht
(S.131f), daß nicht nur die Regularita¨t, sondern auch die u¨brigen Elemente durch
weitere Argumente abgesichert werden ko¨nnen. Insbesondere stellt die
”
Stu¨tzung“ im
Toulmin-Schema die Annahme innerhalb eines Arguments dar, deren Behauptung die
”
Regularita¨t“ ist. Die Regularita¨t des stu¨tzenden Arguments ist im Toulmin-Schema
nicht vertreten – vielleicht, weil sie auch in sprachlichen A¨ußerungen meist implizit
bleibt.
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Annahme Behauptung
Modali-
sierung
Stützung
AusnahmeRegularität
Abbildung 4: Das erweiterte Toulmin-Schema
A man born in Bermuda
will generally be a 
British subject
Both his parents were 
aliens/ he has become a
naturalised American
British subject
Harry is a
The following statutes
and other legal provisions:
...
born in Bermuda
Harry was  So, 
presumably
On account of
Since Unless
Abbildung 5: Toulmin’s Beispiel
A¨hnlich wie das Toulmin-Schema sieht auch das fu¨nfteilige Argumentationsmodell Ci-
ceros (genannt Epicheirem) die Stu¨tzung der Regularita¨t und der Annahme durch
weitere Elemente vor. Auch bei Cicero
”
fehlen“ aber die zugeho¨rigen Regularita¨ten als
Komponenten.14 Wir wollen daher Kleins dreigliedriges Schema von Argumentation
verwenden und uns gleichzeitig vergegenwa¨rtigen, daß jede Komponente eines Argu-
ments rekursiv durch weitere Argumente abgesichert werden kann.
Ein Beispiel
14Zur Diskussion dieser und weiterer Argumentationsmodelle s. auch [Kienpointner 1992, S. 22-30].
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Als Beispiel betrachten wir den zweiten Teil der A¨ußerung 5 gleich zu Beginn des Spiels
2, die ein weitgehend implizites Argument gegen eine (50,50,0,0,0)-Koalition darstellt.
Diese Koalition bildete den ersten Vorschlag von Nr.1 an Nr.2 in ihrer gemeinsamen
Geheimverhandlung.
Nr.2: Ich a¨h 50-50 is gut, ich hab da nur die Angst, 50-50, dann (...) unterbieten dich
die anderen natu¨rlich.
Schematisch la¨ßt sich das Argument (ohne die positive Bewertung zu Beginn der A¨uße-
rung) wie in Abbildung 6 darstellen; gestrichelte Linien bezeichnen implizite Kompo-
nenten.
des Beteiligtseins verbunden
Die 50:50-Koalition ist für
Behauptung 1/Annahme 2
Konsequenztopos:
RECHTFERTIGT
BEGRÜNDET
Nr.1 (evtl.) mit dem Verlust
Behauptung 2
Nr.1 sollte die 50:50-Koalition
(eher) nicht eingehen
Wenn eine Koalition die eigenen
 Interessen nicht befriedigt,
sollte man sie nicht eingehen
Koalitionsvorschlag machen,
bilden 2,3,4,5 evtl. eine Koalition
temporale Konsequenz:
Immer wenn 3,4,5 Nr.2 einen besseren
Regularität 2
Regularität 1
Bei 50:50 machen 3,4,5 eventuell
Nr.2 ein besseres Angebot als Nr.1
Annahme 1
Abbildung 6: Schematische Darstellung der A¨ußerung 5, Spiel 2
Vorgreifend auf Abschnitt 4.2.3 sei erwa¨hnt, daß die in diesem Beispiel verwendeten Re-
gularita¨ten den sogenannten Konsequenztopos als Schlußschema verwenden. Er geho¨rt
zu den wichtigsten Schemata alltagssprachlicher Argumentation und besagt etwa das
Folgende: Wenn eine Handlung (u¨berwiegend) positive Konsequenzen fu¨r ein Subjekt
hat, liegt es fu¨r das Subjekt nahe, diese zu tun.15
Konklusive Sprechhandlungen in Apex-Verhandlungen
Das Beispiel in Abbildung 6 geho¨rt zu der Art von Argument (die sehr ha¨ufig in Apex-
Verhandlungen auftritt), bei denen es sinnvoll erscheint, sie logisch als zwei implizi-
te Argumentationsschritte zu rekonstruieren. Um die A¨ußerung sinnvoll verstehen zu
15Genaugenommen bildet der Konsequenztopos in Regularita¨t 2 auch nur eine spezifische Form des
allgemeinen Konsequenztopos, welche aus diesem aufgrund der Beziehung
”
Koalitionsvereinbarungen
sind Handlungen von Subjekten“ folgt.
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ko¨nnen, muß man das Argument im zweiten Teil der A¨ußerung als ein EINWENDEN
gegen die 50:50-Koalition auffassen, welches die Ablehnung des Angebots RECHT-
FERTIGT. Es handelt sich dabei um ein RECHTFERTIGEN im Sinne der zweiten
von drei Mo¨glichkeiten16 in der Arbeitsdefinition von RECHTFERTIGEN bei [Klein
1987, S.241]:
”
RECHTFERTIGEN ist das Stu¨tzen des Anspruchs auf nicht-negative oder positive
Bewertung eines Sachverhalts, fu¨r dessen Zustandekommen ein Subjekt verantwortlich
ist.“
Das Stu¨tzen des Anspruchs (hier: auf positive Bewertung der Ablehnung des Koaliti-
onsangebots) wird durch eine
”
Annahme“ daru¨ber realisiert, inwieweit die betreffende
Koalition fu¨r die Befriedigung der Interessen der verantwortlichen Subjekte gut bzw.
am besten geeignet ist. (Mit der thematischen Klassifikation der Annahmen bescha¨ftigt
sich der na¨chste Unterabschnitt.) Diese
”
Annahme“ wird hier ihrerseits nur als
”
Be-
hauptung“ einer impliziten konklusiven Sprechhandlung hergeleitet. Zur Einordnung
dieses ersten Argumentationsschritts als BEGRU¨NDEN vgl. die Arbeitsdefinition von
BEGRU¨NDEN in [Klein 1987, S.241]:
”
BEGRU¨NDEN ist das Stu¨tzen von - u.U. modalisierten - Anspru¨chen in der Wahr-
heitsdimension, die fu¨r propositionale Gehalte repra¨sentativer, commissiver, expres-
siver und konklusiver (sowie mo¨glicherweise weiterer komplexer) Sprechhandlungen
erhoben werden.“
Die (repra¨sentative) Sprechhandlung, deren propositionaler Gehalt als wahr gestu¨tzt
wird, ist im obigen Beispiel die Behauptung, daß die 50:50-Koalition fu¨r Nr.1 mit dem
Verlust des Beteiligtsein-Interesses verbunden sein wird. (Ob eine Modalisierung wie
”
eventuell“ oder
”
wahrscheinlich“ vom Sprecher intendiert ist, la¨ßt sich ohne weitere
Explikationen seitens der Kommunikationsteilnehmer strenggenommen nicht entschei-
den.)
Unterhalb der obersten Ebene, auf der es darum geht, mit einem Argument eine Koali-
tionsentscheidung zu RECHTFERTIGEN oder sie zu PROBLEMATISIEREN, ko¨nnen
wahrscheinlich alle Arten von konklusiven Sprechhandlungen auftreten. Beispielsweise
kann der explizite Anteil des Arguments in A¨ußerung 5, den wir in dem obigen Beispiel
als
”
Annahme 1“ bezeichnet haben, als gegebene Tatsache angesehen werden oder als
”
Behauptung“ einer weiteren (impliziten) konklusiven Sprechhandlung, na¨mlich eines
PROGNOSTIZIERENs (was die zukunftbezogene Spezialform des FOLGERNs dar-
stellt).
Wie wir konkret analytisch mit Argumenten in Verhandlungen umgehen, wird als
na¨chstes besprochen.
16In den anderen beiden Varianten bezieht sich die Bewertung auf das Subjekt bzw. das Zustande-
kommen.
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4.2 Untersuchungsdimensionen von Argumentation
Die lo¨sungsbezogene Argumentation in Verhandlungen findet vor allem im Rahmen
der Bewa¨ltigung der Aufgaben A.3 und A.5 des Aufgabenschemas, Lo¨sungsfindung
und Erfolgskontrolle, statt. Daru¨berhinaus gibt es selbstversta¨ndlich auch Argumen-
tation im Rahmen der u¨brigen drei Aufgaben, insbesondere der Verfahrenskla¨rung,
sowie der u¨bergeordneten Aufgabe der Versta¨ndigungssicherung, wenn z.B. Begriffs-
definitionen ausgehandelt werden. Bei der Verfahrenswahl spielt das (normalerweise
allen Beteiligten gemeinsame!) Interesse der Aufwandminimierung eine wichtige Rolle.
Andererseits wird dieses Interesse auch gelegentlich spa¨ter argumentativ thematisiert,
um eine bestehende Koalition zu stu¨tzen. Das mag ansatzweise verdeutlichen, daß auch
die Verfahrenswahl durchaus nicht bedeutungslos fu¨r das Ergebnis einer Verhandlung
ist. Dennoch beschra¨nken wir uns im folgenden auf die Argumentationen im Rahmen
der Aufgaben A.3 und A.5.
Analytisch reduzieren wir Argumente in Apex-Verhandlungen auf die folgenden zen-
tralen Aspekte mit einer potentiellen Funktion fu¨r die Problemlo¨sung bzw. das Errei-
chen der individuellen strategischen Ziele: Wofu¨r, womit und aus wessen Perspektive,
mit welcher
”
Regularita¨t“ wird argumentiert? Diese Aspekte sind direkt den Basis-
Komponenten eines Arguments zugeordnet.
4.2.1 Zur Klassifikation von Argumenten nach Behauptungen
Die Funktion des Diskurses im Apex-Spiel besteht darin, das Problem der Koalitions-
bildung interessengeleitet zu lo¨sen. Aufgrund dessen dienen Argumente vor allem zum
RECHTFERTIGEN bzw. zum PROBLEMATISIEREN des Bildens/Beibehaltens oder
Wechselns einer vorla¨ufigen Koalition. Eine solche Sprechhandlung kann sich auf eine
eigene oder eine fremde Handlung beziehen. Diese beiden wichtigsten Funktionen der
Argumente nennen wir das Stabilisieren bzw. Destabilisieren der bestehenden so-
wie potentieller neuer vorla¨ufiger Koalitionen.17 In dem Beispielargument in Abbildung
6 wird etwa der Vorschlag einer 50:50-Koalition destabilisiert.
Doppelfunktion der Argumente
In der Regel erfu¨llen die Argumente der Spieler gleichzeitig beide Hauptfunktionen,
bezogen auf unterschiedliche Koalitionen. Wird die bestehende vorla¨ufige Koalition
stabilisiert, destabilisiert das gleichzeitig potentielle neue Koalitionen. Argumente fu¨r
17Ein Grund fu¨r die Beschra¨nktheit der lo¨sungsbezogenen Argumentation auf diese zwei Haupt-
funktionen mag in dem liegen, was [Bu¨low-Møller 1992] u¨ber den Diskurstyp Verhandlungen sagt:
”
... wenige andere Diskurs-Gattungen zeigen den gleichen engen Zusammenhang zwischen
”
loka-
ler“ Koha¨renz, die sich im Verha¨ltnis zum jeweils na¨chsten Gespra¨chszug ausdru¨ckt, und
”
globaler“
Koha¨renz, die einen Zug im Verha¨ltnis zum u¨bergeordneten Interaktionsziel betrifft.“ (S.193; eigene
U¨bersetzung)
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eine bestimmte neue Koalition destabilisieren gleichzeitig die bestehende Koalition.
Die jeweils komplementa¨re A¨ußerungsfunktion muß dabei nicht einmal explizit ge-
macht werden: Die A¨ußerung, daß eine wu¨nschenswerte Konsequenz mit einer neuen
Koalition verbunden wa¨re, la¨ßt die Inferenz zu, daß nach Meinung des Sprechers dies
fu¨r die aktuelle Koalition nicht zutrifft.18 Im umgekehrten Fall muß jedoch dann ge-
kla¨rt werden, welche alternative Koalition (oder welche Teilmenge des Suchraums aller
erlaubten Koalitionen) der Sprecher bevorzugt. (Abstrakt ausgedru¨ckt liegt der Grund
fu¨r diese Doppelfunktion von Argumenten also darin, daß das Interaktionsziel in der
Bestimmung von genau einer Lo¨sung besteht.)
Unterspezifikation der Argumentfunktion
Bei konklusiven Sprechhandlungen, in denen vom Sprecher nicht eindeutig spezifiziert
wird, welche Koalition sie stabilisieren sollen, wird diese Spezifikation im Sinne der
Versta¨ndigungssicherung interaktiv nachgeholt.
Beispiel: Spiel 7, @539: Nr.5: Das Problem is: wenn schon eine Koalition eingegangen
wird, dann soll sie nich auf einem wackligen Boden eingegangen werden.
Nr.3: Ja, das is toll, aber ich glaub, damit wissen wir jetzt nich so ganz, was du damit
meinst.
4.2.2 Zur Klassifikation von Argumenten nach Annahmen
Eine zweite Klassifikation von Argumenten la¨ßt sich nach dem thematischen Fokus
(durchaus im alltagssprachlichen Sinne) der Komponente
”
Annahme“ vornehmen. Das
Leitthema der Stabilisierungs- und Destabilisierungsargumentation besteht darin, wel-
che Koalition(en) die Interessen der Teilnehmer wie gut befriedigen, und insbesondere,
welche diesbezu¨glich optimal sind. Die wesentlichen, dafu¨r relevanten Themen, wie sie
in unserem Korpus von Apex-Spielen behandelt werden und mit unserem theoreti-
schen Rahmen faßbar sind, wurden bereits bei der Explizierung des Aufgabenschemas
genannt:
1. die Abwa¨gung unterschiedlicher Interessensaspekte sowie der Interessen einzelner
Teilnehmer gegenu¨ber den gemeinsamen Interessen mehrerer Personen, generell
oder anhand konkreter Koalitionsvorschla¨ge
2. der vergangene und zuku¨nftige Verhandlungsprozess
3. den Teilnehmern selbst- oder fremd-attribuierte verhandlungsrelevante
Perso¨nlichkeitsmerkmale
18Derartige Inferenzen nennt man im Anschluß an [Grice 1975]
”
konversationelle Implikaturen“. Sie
beruhen auf dem
”
Kooperationsprinzip“ der gesprochenen Sprache, und insbesondere der
”
Relevanz-
maxime“ (“Be relevant“, d.h.:
”
Sage nur Relevantes“).
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Diese unterschiedlichen Themen, die u¨ber das Leitthema miteinander zusam-
menha¨ngen, sollen nun weiter konkretisiert werden.
4.2.2.1 Arten von Interessen
Wir ko¨nnen resultats- und prozeßbezogene Interessen unterscheiden. Neben den Defi-
nitionen werden gleichzeitig Beispiele fu¨r die argumentative Thematisierung der Inter-
essen angeben, und zwar soweit mo¨glich aus Spielabschnitten, die im Kapitel Aufga-
benschema beispielhaft als Ganzes wiedergegeben wurden.
Resultatsbezogene Interessen sind:
• Beteiligtsein-Interesse: an der Abschlußvereinbarung beteiligt und nicht da-
von ausgeschlossen zu sein
Bsp.1: Spiel 7, @362f, Nr.5: Also, mir gehts halt nich so sehr um die Prozente,
mir gehts halt darum, einfach in dem Spiel drinnen zu sein.
Bsp.2: Spiel 9, @655, Nr.1 an Nr.3 (Argument fu¨r eine (63,34,3,0,0)-Koalition:
Also du wu¨rdest zumindest dann nich OHNE etwas dastehen.
• moneta¨res Interesse: mo¨glichst hohen Gewinn erreichen
Bsp.: Spiel 2, @805, Nr.3: Ja, aber da kriegste viel mehr, bei meinem Angebot.
• soziales Interesse: Lo¨sung im Einklang mit sozialen Normen, Fairness-
Standards
Bsp.1: Spiel 2, @529, Nr.4: 50-50 is doch fair, ne?
Bsp.2: Spiel 2, @553, Nr.1: Außerdem, bei mir is das so, daß ich immer irgendwie
denke, soviele Leute wie mo¨glich sollen irgendwie was abkriegen.
• Handlungsspielraum-Interesse: viele und gute Koalitionsmo¨glichkeiten zu
haben, einschließlich des Rechts, bestehende Koalitionen grundsa¨tzlich wieder
auflo¨sen zu du¨rfen;
Bsp.1: Spiel 2, @33, Nr.2: Ich kann ja dann zur Not (= nach einem Koalitions-
bruch von Nr.1) neu verhandeln.
Bsp.2: Spiel 5, @314f, Nr.2: ... ich geh dann keine Koalition mehr ein, VER-
SPROCHEN.
Prozeßbezogene Interessen sind:
• Spaß-Interesse: hohe Erlebnisqualita¨t der Verhandlung
Bsp.: Vorschlag von Nr.2: Anstatt eine (64,36,0,0,0)-Koalition anzumelden, lieber
noch eine Geheimverhandlung mit Nr.3 u¨ber (63,35,2,0,0) fu¨hren.
Spiel 9, @711, Nr.1: Ja, ko¨nn wir machen, ham wir noch n bißchen mehr Action
hier im Spiel.
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• Interesse, den Aufwand zu minimieren (z.B. bezogen auf die zur Lo¨sungsfin-
dung no¨tige Sitzungszeit oder die Kosten der Informationsbeschaffung, etwa in
Gescha¨ftsverhandlungen)
Bsp.: Ablehnung des Vorschlags (0,20,20,20,40) bei (70,0,0,0,30)
Spiel 13, @950, Nr.5: Mit den 30:70 erziel ich ... das beste Ergebnis mit dem
wenigsten Aufwand noch.
Die Listen erheben keinen Anspruch auf Vollsta¨ndigkeit. Insbesondere ko¨nnte noch das
prozeßbezogene Interesse der Wahrung des eigenen Gesichts hinzugefu¨gt werden, was
nicht spezifisch fu¨r Verhandlungen ist, sondern nahezu alle Kommunikationstypen in
allen Kulturen u¨berlagert ([Brown/Levinson 1987]).
4.2.2.2 Weitere Kategorien
Bezogen auf die Vergangenheit und Zukunft des Verhandlungsprozesses wird beson-
ders die Stabilita¨t (bisherige und/oder mutmaßliche) von Koalitionen argumentativ
behandelt.
Bsp.: Spiel 2, @873ff, Nr.2: [...] noch stabiler is doch, wenn wir zu viert sind, also ihr
(=Nr.4+5) kriegt 30, wie bisher, und wir (=Nr.2+3) nehmen 20.
Spiel 2, @882, Nr.4: Also ich finde, wir zu viert sind das Unsicherste, was es u¨berhaupt
gibt!
Im Aufgabenschema haben wir den Aufbau einer Reputation in punkto Zuverla¨ssig-
keit und Sympathie als wichtige verhandlungsrelevante Aufgaben zur Selbstdar-
stellung und Beziehungskonstitution festgehalten. Gru¨nde dafu¨r waren die ha¨ufige
Thematisierung (insbesondere der Zuverla¨ssigkeit) zusammen mit der Tatsache, daß
[Selten/Schuster 1970] (vgl. Abschnitt 3.2) einen signifikanten Einfluß dieser beiden
Merkmale auf das Verhandlungsergebnis im Apex-Spiel nachweisen konnten. Zur Attri-
butierung dieser beiden Perso¨nlichkeits- bzw. Beziehungsmerkmale gibt es gelegentlich
explizite kommunikative Aktivita¨ten. Fu¨r sich genommen sind solche Attributierun-
gen nicht eindeutig koalitionsstabilisierend oder -destabilisierend. Sie werden jedoch
oft eingesetzt, um ein (De-)Stabilisierungsargument zu erhalten, bzw. implizieren kon-
versationell ein solches.
Bsp.1: Attributierung einer geringen Zuverla¨ssigkeit an Nr.2 und Nr.3
Spiel 2, @935, Nr.5: Aber die fallen immer um, die sind die ganze Zeit immer umge-
fallen!
Bsp.2: Koalitionswahl nach Sympathie
Spiel 6, implizite Zustimmung zu Koalitionsvorschlag: @8, Nr.1: Oh, Nr.2, Sie waren
mir von Anfang an sympathisch.
Zu den bisher genannten argumentativen Kategorien kommen noch zwei hinzu:
”
Un-
spezifiziert“ und
”
Rest“. Als unspezifiziert bezeichnen wir ein Argument, bei dem
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der gesunde Menschenverstand (die “Evidenz“), eine bestimmte Person (bzw. mehrere)
oder der Sprecher selbst aufgrund irgendwelcher Erfahrungen oder Kompetenzen als
Autorita¨t angefu¨hrt werden.
Bsp. fu¨r eine Evidenz-Behauptung:
Spiel 2, @452: Nr.1 an Nr.3: Ja, klar, wenn du dich da jetzt mit den anderen koalierst
und mich ausbootest, dann such ich mir jemand anders, der vielleicht mein Angebot
mit 70:30 annimmt.
Rest umfaßt alle nicht anderweitig registrierten Argumente.
Insgesamt ergeben sich damit die folgenden Klassen:
Moneta¨res Interesse, soziales Interesse, Beteiligtsein-Interesse, Handlungsspielraum,
Spaß-Interesse, Interesse, den Aufwand zu minimieren, Stabilita¨t, Zuverla¨ssigkeit, Sym-
pathie, unspezifiziert und Rest.
Die oben genannten Argumentthemen sind natu¨rlich nicht immer eindeutig abgrenzbar,
z.B. werden die Perso¨nlichkeitsmerkmale vor allem aufgrund des vergangenen Verhand-
lungsprozesses attribuiert. Mehr noch gibt es zwischen den Vertretern der verschiede-
nen argumentativen Kategorien typische inhaltliche Relationen, die z.B. im Rahmen
des Toulmin-Schemas als Ausnahmebedingungen zu Regularita¨ten rekonstruiert wer-
den ko¨nnen:
Die Zuverla¨ssigkeit der Beteiligten an einer Koalition, diese einzuhalten, oder zusa¨tzli-
che informelle Bindung durch Versprechen sind eine Voraussetzung dafu¨r, daß Behaup-
tungen u¨ber die Stabilita¨t gelten.
Die Stabilita¨t einer Koalition X ist ihrerseits die Voraussetzung dafu¨r, daß die u¨ber X
pra¨dizierte Befriedigung der Interessen der an X beteiligten Personen eintritt.
(Beides sind u¨brigens nur hinreichende, aber keine notwendigen Bedingungen.)
Außerdem wird es einem Spieler normalerweise wichtiger sein, daß die ihm sympathi-
scheren Mitspieler
”
auch etwas abbekommen“, anstelle der unsympathischeren.
In spieltheoretischen Ansa¨tzen beru¨cksichtigte Interessen
Die Spieltheorie konzentriert sich weitgehend auf das moneta¨re Interesse. In neuerer
Zeit wurden jedoch z.B. mit dem Ultimatumsspiel (z.B.: [Gu¨th et al. 1982]) und dem
Chain-Store-Paradox ([Selten 1978]) Pha¨nomene bekannt, die eine differenziertere Mo-
dellierung erforderlich machten. Im wesentlichen ging es dabei um die U¨berlagerung
des moneta¨ren Interesses durch soziale Motive. Ein wichtiges derartiges Motiv, genannt
reziproke Loyalita¨t, beru¨cksichtigt das [Albers 1994] (vgl. die ausfu¨hrliche Diskussion
des Modells im Abschnitt 3). Mit dem Motiv
”
Lust auf Spannung“ wird in [Pope 1998]
unseres Wissens nach erstmalig ein Aspekt des Spaß-Interesses thematisiert.
4.2.2.3 Perspektiven von Argumenten
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Bei den Interessen und der Zuverla¨ssigkeit bzw. Sympathie mu¨ßte nach den jeweili-
gen Referenten (Einzelne oder Gruppen von Personen) der Argumente differenziert
werden. Normalerweise setzen die Teilnehmer jeweils vor allem das eigene moneta¨re
Interesse relevant. Bei Geheimverhandlungen wurde dagegen mehrmals damit argu-
mentiert, daß eine Lo¨sung das gemeinsame moneta¨re Interesse der beiden beteiligten
Personen optimal befriedigt:
Beispiele: Spiel 5, @490, Nr.2: Ich mein, so teilen wir den Braten zwischen uns auf,
und wir sind beide zufrieden, mehr kriegen wir nich raus.
Spiel 10, @139, Nr.2: Aber es is doch eigentlich so, daß wir beide dann am besten
rauskommen so, insgesamt.
Wenn bestimmte Teilnehmer sich gegenseitig na¨herstehen als den anderen Teilnehmern,
mu¨ssen die Betroffenen eine Abwa¨gung zwischen dem individuellen moneta¨ren Inter-
esse und dem der solidarischen Gruppe treffen. Das Problem stellt sich im Apex-Spiel
grundsa¨tzlich fu¨r die Spieler 2,3,4,5. Manche Spieler (z.B. Nr.3 in Spiel 1) beharren
dann darauf, entweder eine Viererkoalition zu bilden (0,25,25,25,25) oder eine Zweier-
Koalition mit Nr.1 zu gleichen Teilen (50:50). Mit der Hausarbeitsbedingung haben
wir eine ku¨nstliche Bedingung eingefu¨hrt, unter der die Spieler 3,4,5 ihre individuel-
len Interessen gegen die der Hausarbeitsgruppe abwa¨gen mu¨ssen, was sie auch tun.
Im Extremfall, wenn Nr.3,4,5 sich einig sind, nur als Block eine Koalition einzugehen,
geht das 5-Personen-Apex-Spiel faktisch in ein 3-Personen-Spiel u¨ber. Dabei sind die
Spieler durch Nr.1, Nr.2 und den Block von 3,4,5 gegeben, und jede Koalition aus zwei
Spielern bildet genau eine zula¨ssige Koalition.
Ein grundsa¨tzliches Anliegen der Verhandler sollte ferner z.B. das gemeinsame mo-
neta¨re Interesse aller Beteiligten, also die Maximierung des moneta¨ren Gesamtgewinns
sein. Im 5-Personen-Apex-Spiel ist das jedoch nicht relevant, da alle zula¨ssigen Lo¨sun-
gen denselben moneta¨ren Gesamtgewinn abwerfen (100 Punkte); im 3-Personen-Apex-
Spiel stellt das ein Argument fu¨r eine Koalition von Nr.1 mit Nr.2 oder mit Nr.3 dar.
Mit der Bildung bzw. dem Wechsel einer Koalition verschiebt sich in der Regel zumin-
dest geringfu¨gig die Gewichtung der verschiedenen Interessensaspekte: Fu¨r die bisher
nicht an der Koalition Beteiligten wird nun entweder die Sicherung des jetzt erreich-
ten oder dessen Ausbau wichtig (je nach Risikofreude), wa¨hrend fu¨r die nun plo¨tzlich
Ausgeschlossenen ha¨ufig die Ho¨he des Gewinns an Bedeutung verliert gegenu¨ber dem
Interesse, am Gewinn beteiligt zu sein.
Um u¨ber Koalitionswechsel hinweg die Argumentation vergleichen zu ko¨nnen, ordnen
wir den Spielern ggf. Rollenbezeichnungen im Hinblick auf die gerade diskutierte Ko-
alition zu. Dabei unterscheiden wir zwischen dem Abwerber, dem bzw. den Umwor-
benen dem bzw. den Konkurrenten des Abwerbers sowie dem bzw. den Partner(n)
des Umworbenen, falls bereits eine Koalition besteht.
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4.2.3 Zur Klassifikation von Argumenten nach Regularita¨ten/Schemata
4.2.3.1 Die grundlegende Einteilung von Aristoteles und darauf aufbauen-
de neuere Arbeiten
So verschieden Argumente im einzelnen auch sein mo¨gen, gibt es gleichzeitig doch nur
eine sehr begrenzte Anzahl (kontextabstrahierter) Schlußschemata, die dabei u¨blicher-
weise verwendet werden. Fu¨r die Bestimmung der Schemata, die in alltagssprachlichen
Argumenten benutzt werden, bietet erstaunlicherweise die alte Liste der von Aristote-
les in seiner Rhetorik ([Aristoteles 330 v.Chr.]) beschriebenen stereotypen Figuren, die
er Topoi (Singular: Topos) nannte, einen sehr guten Anhaltspunkt. Beispielhaft wurde
der Zusammenhang zwischen einem Topos und der spezielleren Regularita¨t in einem
konkreten Argument schon im Abschnitt 4.1 (vgl. Fußnote 15) verdeutlicht.19
Die Aktualita¨t und die Brauchbarkeit fu¨r Argumentationsanalysen der aristoteli-
schen Topoi hat u.a. Kindt mehrfach betont und nachgewiesen (vgl. [Kindt 1988],
[Kindt 1992a], [Kindt 1992b] sowie). [Kienpointner 1992] erwa¨hnt (S.178ff) zwar die
richtungweisende Bedeutung der Topos-Liste, seine eigene Einteilung der Argumenta-
tionsschemata in drei Großklassen und 21 Subklassen nimmt jedoch mehr auf spa¨tere
Klassifikationen Bezug. Dennoch gibt Kienpointners Einteilung einen scho¨nen U¨ber-
blick u¨ber die ha¨ufigsten Argumentationsschemata, der den aktuellen Stand der Syste-
matisierung gut wiedergeben du¨rfte (s. Abbildung 7, Seite 75).
Auffa¨llig ist an dieser Typologie u¨brigens die relativ starke Ausdifferenzierung der
Großklasse der
”
Schlußregel-benu¨tzenden“ Argumentation, deren Detailpra¨sentation
bei [Kienpointner 1992] dreimal soviel Raum einnimmt wie die der beiden anderen
Großklassen. Darin spiegelt sich vermutlich vor allem die Orientierung der abendla¨ndi-
schen Kultur am Ideal der logisch gu¨ltigen Schlu¨sse wieder, an dem eine solche Argu-
mentation ausgerichtet ist: [Johnstone 1989] verweist z.B. auf die Pra¨ferenz fu¨r Ana-
logien in orientalischer Argumentation; Argumentationen mithilfe von Autorita¨ten der
Geschichte sind im chinesischen Kulturkreis hoch angesehen.20 Argumente der Groß-
klasse 2, induktive Argumentation, wird nach [Richter 1985, S.132f, zit. nach Kien-
pointner 1992, S.415] eher von Frauen als von Ma¨nnern akzeptiert; umgekehrtes gilt
fu¨r deduktive Argumentation, welche komplett zur ersten Großklasse geho¨rt.
In eine a¨hnliche Richtung wie die Einteilung der Argumentationsschemata in Großklas-
sen bei Kienpointner weist die Unterscheidung von
”
Aspekttopoi“ und
”
Schlußtopoi“
in [Kindt 1992a, S.105f]:
”
Schlußtopoi bilden die Organisationsform fu¨r die Anwendung einer Schlußregel. [...]
19Generell zum Zusammenhang von Schlußschema und Regularita¨t vgl. auch [Kindt 1999].
20Zum interkulturellen Vergleich, der u¨brigens wahrscheinlich den zur Zeit am meisten verwen-
deten Ansatz in der linguistischen Verhandlungsforschung darstellt, vgl. z.B. den Sammelband
[Ehlich/Wagner 1995] oder verschiedene Artikel in [Firth 1995].
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Abbildung 7: Die ha¨ufigsten Argumentationsschemata; aus [Kienpointner 1992], S.246
Aspekttopoi liefern demgegenu¨ber nur einen Anhaltspunkt fu¨r die Suche nach Argu-
menten bzw. die Pru¨fung eines Argumentationsschritts.“
Beispiele fu¨r Aspekttopoi bilden der Topos von der Beru¨cksichtigung des Umstandes
der Zeit sowie der Relevanztopos (s.u.), typische Schlußtopoi stellen der Konsequenz-
topos und der Topos des Mehr und Minder dar. Allerdings ko¨nnen manche Topoi, z.B.
der Genus-Species-Topos, sowohl als Aspekt- wie auch als Schlußtopos angewendet
werden (vgl. [Kindt 1992a, S.106]).
Die Auswahl der Topoi hat Konsequenzen fu¨r die Fokussierung in Argumenten und
eventuelle Emotionalisierungswirkungen (vgl. dazu z.B. die empirischen Arbeiten
[Kindt 1992a] und [Kienpointner/Kindt 1997]). Eine Analyse der verwendeten Topoi
kann diesbezu¨glich charakteristische Merkmale der Argumentationsweise enthu¨llen.
Eine weitere Unterscheidung von Topoi wird im Zusammenhang mit der Verlaufstruk-
tur von Verhandlungen (siehe Abschnitt 7) vorgeschlagen: Dort werden wir zwischen
”
statischen“ und
”
dynamischen“ Topoi differenzieren, je nachdem, ob ein Topos auf
die Dimension der Zeit Bezug nimmt oder nicht.
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4.2.3.2 Wichtige Argumentationsschemata
Die wichtigsten, in dem auszugweise abgedruckten Spiel 2 (vgl. Kapitel 2) vorkom-
menden Argumentationsschemata werden hier mit Verweisen auf die entsprechenden
A¨ußerungsnummern aufgeza¨hlt und erla¨utert (vgl. dazu auch [Aristoteles, 330 v.Chr.,
S.144–164]; Aristoteles bringt hauptsa¨chlich Beispiele aus dem politischen und dem
forensischen Bereich).
Zuna¨chst die Schlußtopoi:
Zentral fu¨r das Abwa¨gen zwischen Alternativen, wie es bei Problemlo¨sungen gefor-
dert wird, ist der Konsequenztopos [Aristoteles, S.151]. Nach dem Konsequenz-
topos soll man eine Handlung tun, welche mit positiven Konsequenzen verbunden
ist, bzw. umgekehrt, mit negativen Folgen verbundene Handlungen unterlassen. Bei
[Kienpointner 1992] entspricht diesem im engeren Sinne die normative Variante des
Kausalschemas der Folge.
Bsp.: Spiel 2, @40, Nr.1 an Nr.2:
80 ko¨nnen sie (=3,4,5) dir ja nicht geben, dann ham sie ja nichts davon.
Bei dem verwandten Topos des Zwingenden Grundes [Aristoteles, S.153] machen
moralische oder kausale Gru¨nde die in Frage stehende Handlung unausweichlich.
Bsp.: Rechtfertigung fu¨r einen Koalitionswechsel
@435f: Nr.2 an Nr.1: Bei den Gegenangeboten, da kann man nix machen.
Der Topos der Induktion [Aristoteles, S.149] bezeichnet die Generalisierung von
einem oder mehreren Fa¨llen auf eine Regelma¨ßigkeit.
Bsp.: @535ff: Nr.4: Ja, siehste, und so schnell is er na¨mlich schon wieder abgesprungen
von eurer 3er-Koalition, deswegen, also, das is total unsicher hier!
Ein Analogietopos ([Aristoteles, S.146]) stellt eine Verknu¨pfung zu einem anderen
Sachbereich her.
Bsp.: @563: Nr.5: Ich mein, es geht ja auch in der wirklichen Politik nach Sympathie.
Der ha¨ufige Topos vom Mehr und Minder (oder auch: A-fortiori-Schluß; [Ari-
stoteles, S.146]) besagt abstrakt formuliert, daß wenn ein Objekt X eine Eigenschaft
besitzt und ein Objekt Y aufgrund anderer Informationen noch viel eher als X diese
Eigenschaft haben sollte, daß dann auch davon ausgegangen werden kann, daß Y die
Eigenschaft hat.
Bsp. ([Aristoteles, S.146]): Dem, der seinen Vater schla¨gt, ist es erst recht zuzutrauen,
daß er auch seine Mitmenschen schla¨gt. (Weil Fremde einem nicht so nahe stehen wie
der eigene Vater.)
Der Topos der Proportionen [Aristoteles, S.152] besagt, den (Gro¨ßen-)Verha¨ltnis-
sen entsprechend zu handeln, zu pra¨dizieren o.a¨.
Bsp.: Ablehnung eines (0,25,25,25,25)-Angebots beim Stand von (60,20,20,0,0) zugun-
sten von (0,30,30,20,20)
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Spiel 2, @669ff, Nr.2: Wir kriegen ja jetzt schon 20, und ihr kriegt nix. [...] Also mu¨ßt
ihr ein bißchen nachgeben.
Nun einige Beispiele fu¨r Aspekttopoi:
Der Topos von der Beru¨cksichtigung des Umstandes der Zeit ([Aristoteles,
S.160f]) besagt zu beru¨cksichtigen, daß sich die Dinge im Laufe der Zeit vera¨ndern
ko¨nnen.
Bsp.: Einwand von Nr.1 gegen das Koalitionsangebot (80,20,0,0,0)
Spiel 2, @753: Das ist ein Angebot fu¨r 2 Minuten, (...,) wenn u¨berhaupt. Das nehm ich
nicht an.
Nr.1 befu¨rchtet, daß Nr.2 sehr schnell wieder von der Koalition abspringen wu¨rde.
Der Relevanztopos ([Kindt 1992a, S.209]; kann als Verallgemeinerung der
”
Ellipse
des Wie und Wozu“ [Aristoteles, S.160f] aufgefaßt werden) besagt, alle relevanten
Pra¨missen zu beru¨cksichtigen.
Bsp.: Argument von Nr.2 beim Stand von (70,30,0,0,0) fu¨r eine Koalition von 2,3,4,5
wie etwa (0,40,20,20,20):
Spiel 9, @258: Ja, aber sonst bleibt fu¨r euch nichts u¨brig, ne, mu¨ßt ihr immer bedenken!
Mit dem Evidenztopos (vgl. [Kindt 1992b, S.110]), der ha¨ufig anderen Argumenten
u¨berlagert ist, wird ein Sachverhalt als selbstversta¨ndlich dargestellt.
Bsp.: @452: Nr.1 an Nr.3: Ja, klar, wenn du dich da jetzt mit den anderen koalierst
und mich ausbootest, dann such ich mir jemand anders, der vielleicht mein Angebot
mit 70:30 annimmt.
Der Topos des (wahren) Motivs [Aristoteles, S.153] besteht darin, einen Grund als
den wahren hervorzuheben.
Bsp.: @369ff: Nr.1: Von mir alleine ha¨ttest du 70 gekriegt, und jetzt bist du mit 40
zufrieden, unglaublich. [...] Du willst bloß das Spiel am Laufen halten, ich seh das
schon.
Weitere Aspekttopoi sind z.B. der Topos des ehrlichen Maklers ([Kindt 1992b, S.106]),
der Topos der Inkonsistenz [Aristoteles, S.146], der Topos vom privaten Reden und
o¨ffentlichen Handeln [Aristoteles, S.151], der Topos der Verteidigung unter Zugabe
eigener Fehler [Aristoteles, S.156], sowie der Vermischungstopos [Aristoteles, S.158].
Weitere Aspekt- oder Schlußtopoi (je nach Verwendung) sind z.B. der Genus-Spezies-
Topos [Aristoteles, S.148], der Teil-Ganzes-Topos [Aristoteles, S.150] und der Topos
vom Dilemma [Aristoteles, S.151].
4.2.3.3 Probleme der empirischen Bestimmung der Schemata
Die Bestimmung des u¨bergeordneten Schemas alltagssprachlicher Argumentation, das
in einem Argument verwendet wird, fa¨llt leicht, wenn typische sprachliche Formeln
vorkommen. Beispiele fu¨r solche Formeln sind: Sie vergessen dabei ... bzw. Sie mu¨ssen
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auch beru¨cksichtigen ... fu¨r den Relevanztopos, Sie mu¨ssen das hier mal trennen ...
fu¨r den Vermischungstopos bzw. selbst ... fu¨r den Topos vom Mehr und Minder (vgl.
[Kindt 1988]). Allerdings sind derartige formelhafte Wendungen bisher nicht systema-
tisch erfaßt und den einzelnen Topoi zugeordnet worden. In unserem Korpus kommt es
jedoch ha¨ufig vor, daß Teilnehmer auch mit weniger eindeutigen Formulierungen ver-
mutlich auf dieselben Topoi rekurrieren, z.B.: Sie wissen doch genau, daß ... der Fall
ist. Also ... als Realisierung des Relevanztopos, oder noch verku¨rzter (in umgangs-
sprachlichen Dialogen): Ich meine, es ist ja ... der Fall. Also ...
Im U¨brigen besteht das grundlegende Problem bei einer vollsta¨ndigen empirischen
Rekonstruktion von Argumentation darin, und darauf verweisen praktisch alle Au-
toren von [Aristoteles 330 v.Chr.] u¨ber [Toulmin 1958] bis [Kienpointner 1992], daß
zumindest die verwendete Regularita¨t einer Argumentation oft implizit bleibt, gele-
gentlich auch noch weitere Konstituenten.21 Dies liegt vermutlich vor allem an der
hohen Konventionalita¨t der alltagssprachlichen Argumentationsschemata, zusammen
mit dem Prinzip der
”
kommunikativen O¨konomie“ (vgl. z.B. [Brinker/Sager 1989]).
Dies wurde in a¨hnlicher Form von [Grice 1975] als eine der Konversationsmaximen
postuliert (Maxime der Quantita¨t:
”
Be brief“ =
”
Formuliere ohne U¨berflu¨ssiges“) und
bedeutet im Umkehrschluß, das unno¨tige Explizitheit bei einer A¨ußerung zusa¨tzliche
Bedeutungen (
”
konversationelle Implikaturen“) mittransportiert, oder gar die konven-
tionelle Bedeutung der A¨ußerung
”
u¨berschreibt“. Beispielsweise wirkt es auf manche
Leute belehrend, den Konsequenztopos in einem Argument zu explizieren: ... und weil
man immer das tun sollte, wovon man einen mo¨glichst großen Vorteil hat, solltest Du
also jetzt mit mir eine Koalition eingehen. U¨blicherweise wird der Konsequenztopos
in dieser Form vorausgesetzt bzw. konversationell impliziert22, wenn Koalitionen als
”
besser“ bzw.
”
schlechter“ fu¨r eine Person bewertet werden.
Mit dem Problem der Abgrenzung der Argumentationsschemata untereinander befaßt
sich [Kienpointner 1992, S.240] exemplarisch.
4.3 Zusammenfassung
Zur Beschreibung und Analyse von Argumentation legen wir ein dreigliedriges Mo-
dell zugrunde: Argumente bestehen demnach aus einer Annahme, einer Behauptung
und einer Regularita¨t, die den Schluß von der Annahme auf die Behauptung im
”
Nor-
malfall“ rechtfertigt bzw. rechtfertigen soll. Fu¨r die Klassifikation von Argumenten
nach kontextabstrahierten Regularita¨ten liegt schon mit dem
”
Topos“-Katalog (vgl.
21[Klein 1987, S.212ff] gibt Beispiele fu¨r alle denkbaren Konstellationen von Implizitheit.
22Dabei nehmen wir an dieser Stelle die Diskussion, ob nicht explizit formulierte regelhafte Bezie-
hungen Pra¨suppositionen oder konversationelle Implikaturen darstellen, nicht auf. Vergleiche hierzu
[Kienpointner 1992, S.30-43].
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[Aristoteles 330 v.Chr.], S.144-164) eine Liste vor, die die wichtigsten in Alltagsargu-
mentationen auftretenden Figuren erfaßt. Wir verwenden diese Klassifikation.
Die Kategorisierung nach (kontextabstrahierten) Regularita¨ten wird ha¨ufig als die ein-
zige Mo¨glichkeit zur bereichsunabha¨ngigen, systematisierenden Erfassung von Argu-
menten angesehen, da die Gegensta¨nde der beiden anderen Komponenten zu stark
bereichsabha¨ngig zu variieren scheinen (vgl. z.B. [Kienpointner 1992, S.45]). Wenn wir
den Fokus jedoch von beliebiger Alltagskommunikation auf den Bereich der lo¨sungs-
bezogenen Kommunikation in Verhandlungen einschra¨nken (wie es im wesentlichen in
der vorliegenden Arbeit geschieht), kann auch fu¨r die beiden anderen Komponenten
von Argumentation eine kontextabstrahierte Klassifikation angeboten werden:
Betrachten wir zuna¨chst die Komponente
”
Behauptung“. In Koalitionsverhandlungen
wie dem Apex-Spiel realisieren Argumente kontextabstrahiert im wesentlichen nur zwei
Behauptungen, na¨mlich:
”
Person X sollte eine bestimmte Koalition bilden bzw. bei-
behalten.“ oder
”
Person X sollte eine bestimmte Koalition nicht beibehalten (sondern
stattdessen eine andere Koalition bilden).“ Diese beiden Typen von Behauptungen
nennen wir
”
Stabilisieren bzw.
”
Destabilisieren“ einer Koalition. Allerdings sind Argu-
mente oftmals rekursiv geschachtelt, d.h. die Annahme, aus welcher die jeweilige der
beiden Behauptungen folgt, wird in der verbalen A¨ußerung des Teilnehmers ihrerseits
als Behauptung eines vorgelagerten Arguments formuliert, usw. Die Klassifikation be-
zieht sich also nur auf die letzten Glieder der Argumentationsketten. Oftmals werden
die (De-)Stabilisierungs-Behauptungen nicht einmal verbal expliziert; sie geho¨ren als
Inferenzen jedoch immer zu den Argumenten dazu, damit diesen ein Sinn im Kontext
der Verhandlung zugeordnet werden kann. (Das gilt natu¨rlich nicht fu¨r Argumenta-
tionen im Rahmen der der Problemexplikation und der Kla¨rung des Verhandlungs-
verfahrens (vgl. die Aufgaben A.1 und A.2 des Aufgabenschemas, Kapitel 2), oder
fu¨r Argumentation zur Versta¨ndigungssicherung. Von solchen Argumentationen sehen
wir in dieser Arbeit aber ab.) A¨hnliches gilt fu¨r beliebige Verhandlungen, wobei die
entsprechende Art von Einigungen an die Stelle der Koalitionen tritt.
Wenden wir uns nun den Annahmen von Argumenten zu. Der typische Grund dafu¨r,
eine Koalition zu wechseln ist, daß eine andere Koalition die eigenen Interessen bes-
ser verwirklicht. Den Interessen vorgelagert sind ggf. bestimmte Kategorisierungen der
Perso¨nlichkeiten bzw. interpersonalen Beziehungen. In der Regel erscheint es einem
Verhandler z.B. wichtiger, sich um die parallele Befriedigung der Interessen ihm sym-
pathischer Mit-Verhandler zu bemu¨hen, als um die Interessen von eher unsympathi-
schen Mitstreitern. Daher klassifizieren wir die Annahmen von Argumenten nach der
Art der thematisierten Interessen bzw. Perso¨nlichkeits- oder Beziehungsmerkmale.
Wie die Klassifikationen von Argumenten fu¨r jede ihrer drei Komponenten helfen
ko¨nnen, im Kontext von Verhandlungen und speziell dem Apex-Spiel zwischen un-
terschiedlichen Verhandlungsweisen (Strategien) zu differenzieren, betrachten wir im
na¨chsten Abschnitt.
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5 Argumentation und die
”
Ten Rules“
Wie wir in den Kapiteln 1 und 2 festgestellt haben, bildet Argumentation u¨ber Ei-
nigungsvorschla¨ge eine der wichtigsten verbalen Aufgaben in Verhandlungen (neben
dem konkreten Vorschlagen von Vereinbarungen und dem Entscheiden daru¨ber). Fu¨r
diese Art von Argumentation wurde im letzten Kapitel eine Klassifikation entlang
der drei Komponenten von Argumenten erarbeitet. Auf der anderen Seite steht ein
spieltheoretisch-mathematisches Modell des Verhandlungsverhaltens sehr erfahrener
Spieler, was u.a. fu¨r Apex-Verhandlungen gilt. Das Modell,
”
Ten rules of bargaining
sequences“ [Albers 1994], wurde in Kapitel 3 na¨her vorgestellt. Es liefert Prognosen
u¨ber das Endergebnis der Verhandlung und eventuelle Zwischenergebnisse, abgeleitet
aus insgesamt zehn Prinzipien. Diese Prinzipien ko¨nnten von den Spielern als Be-
gru¨ndungen fu¨r Entscheidungen verwendet werden. Das vorliegende Kapitel soll die
beiden Perspektive zusammenfu¨hren. Die grundlegende Frage lautet dabei:
Zu welchen Kategorien geho¨ren die Argumente, mit denen die Spieler versuchen, Ent-
scheidungen gema¨ß oder entgegen den jeweiligen Prinzipien der Ten Rules herbei-
zufu¨hren bzw. zu verteidigen ?
Wir beginnen mit einigen methodischen Vorbemerkungen zum Verha¨ltnis von Argu-
mentation, den Ten Rules und den in einem Korpus von Verhandlungen beobachtbaren
Entscheidungen. Danach wird es im folgenden vor allem um die Themen der Argumen-
te gehen, die wichtigste argumentative Ressource der Verhandler (Abschnitte 5.2 und
5.3); abschließend wird kurz der spezifische Beitrag bestimmter Argumentationssche-
mata beleuchtet werden.
Einen U¨berblick u¨ber die
”
wesentlichen Vorschla¨ge“ in den Spielen des Korpus (auf die
im Rahmen der Beispiele Bezug genommen wird) entha¨lt die entsprechende Liste im
Anhang B.
Zur Notation: Serifenlos werden in diesem Kapitel die Namen der Prinzipien der Ten
Rules gedruckt, fett die argumentativen Kategorien bzw. Ressourcen (wie z.B. Ge-
heimverhandlungen), kursiv (wie u¨berall in dieser Arbeit) einzelne Textbeispiele.
5.1 Methodische Vorbemerkungen
Wenn man die Argumentation von Spielern in konkreten Verhandlungen den Prinzipien
der Ten Rules gegenu¨berstellt, wie das in diesem Kapitel geschieht, liegt es nahe, aus
dem Erfolg der Argumentation in Form von Koalitionsentscheidungen Ru¨ckschlu¨sse auf
die Gu¨ltigkeit der Ten Rules ziehen zu wollen. Dies ist jedoch in mehrerer Hinsicht me-
thodisch problematisch bzw. streng genommen unmo¨glich. Hierzu geho¨ren vor allem die
Unerfahrenheit der Spieler in unserem Korpus gegenu¨ber dem hohen Erfahrungsstand,
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den die Ten Rules voraussetzen sowie die Tatsache, daß die angefu¨hrten Begru¨ndungen
nicht den tieferliegenden,
”
wahren“ Motiven fu¨r Entscheidungen entsprechen mu¨ssen.
Unerfahrenheit der Spieler
Unerfahrene Spieler, wie die Teilnehmer unserer Experimente, weichen mo¨glicherweise
in einem der folgenden, entscheidenden Punkten in ihrem Verhalten von dem erfahrener
Spieler ab:
• sie argumentieren nicht optimal
• sie sind zu vorsichtig (oder haben zu wenig Voraussicht), um ihre Chancen opti-
mal zu nutzen
• sie sind zu unvorsichtig (oder haben zu wenig Voraussicht)
Eine daraus resultierende Erkla¨rungsmo¨glichkeit fu¨r den Erfolg von Argumentationen
entgegen den Ten Rules sind somit Fehler einzelner Spieler. Andererseits kann es un-
ter diesen Umsta¨nden strategisch sinnvoll sein, selbst von den Ten Rules abzuweichen.
Zu dem ersten und dem dritten Punkt vorgreifend je ein Beispiel: Man sollte sich auf
eine (0,25,25,25,25)-Koalition erst dann einlassen, wenn die bei erfahrenen Spielern
maximal erreichbare Ho¨he der reziproken Loyalita¨t zwischen den kleinen Spielern ar-
gumentativ aufgebaut ist (vgl. den Beginn von Spiel 1). Genauso sollte man erst dann
auf ein fu¨r einen selbst zwar theoretisch stabiles Angebot eingehen, wenn klar ist, daß
der oder die Partner fu¨r sich die Gru¨nde, aus denen sich die Stabilita¨t der betreffen-
den Koalition ergibt, verinnerlicht haben. (In beiden Beispielen kann paradoxerweise
also die Voraussetzung fu¨r das Endergebnis gema¨ß den Ten Rules dadurch geschaffen
werden, zuna¨chst entgegen den Ten Rules zu argumentieren und sich vom Gegenteil
u¨berzeugen zu lassen.)
Kommunikativ explizierte und
”
wahre“ Begru¨ndungen
In der linguistischen Gespra¨chsanalyse wird traditionell den Teilnehmer-
Kategorisierungen ihrer Aktivita¨ten Vorrang gegeben vor eigenen Interpretationen der
Analytiker. Was die Teilnehmer als Begru¨ndungen angeben, muß aber nicht unbedingt
ihren
”
wahren“ Beweggru¨nden entsprechen, sofern es solche gibt. Abgesehen davon,
daß sie die wahren Beweggru¨nde eventuell selber nicht kennen, kann es manchmal
strategisch sinnvoll sein, andere Argumente zu bringen. Insbesondere kann z.B. eine
Entscheidung, die konform zu den Ten Rules ist, mit einem dazu nicht konformen
Argument gerechtfertigt werden. Ein Beispiel:
Spiel 11: Angebot (50,0,0,0,50) von Nr.1 an Nr.5. Vorgeschichte:
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angemeldet 1 2 3 4 5
50 0 50 0 0
60 0 0 40 0
61 0 0 0 39
∗ 66 0 0 34 0
∗ 0 20 20 40 20
@579, Nr.5: Ich finds wirklich fairer, also, zu viert das Geld zu teilen, anstatt nur wir
beide.
Nr.5 argumentiert hier also mittels des Gerechtigkeitstopos und seinem sozialen In-
teresse gegen den Vorschlag. Eine derartig große reziproke Loyalita¨t, aufgrund derer
alle Zweierkoalitionen zugunsten der (0,25,25,25,25)-Koalition abgelehnt werden, ent-
spricht nicht den Ten Rules.
Gleichzeitig gilt jedoch, daß Nr.1 nicht mit 61 in der Koalition mit Nr.5 zufrieden war,
und gema¨ß dem Anspruchsniveauprinzip keine Koalition mit ihm eingegangen werden
darf, in der Nr.1 nicht mindestens 65 Punkte bekommt.
Stattdessen das Anspruchsniveau-Prinzip als ein Argument anzufu¨hren, ha¨tte zwei ne-
gative Konsequenzen fu¨r Nr.5: Erstens steht er mit dem gewa¨hlten Argument selber
gut da; alternativ ha¨tte er sich mit Nr.1
”
anlegen“ und ihm Hintergedanken bei sei-
nem Angebot unterstellen mu¨ssen (was einen
”
face threatening act“ im Sinne von
[Brown/Levinson 1987] darstellt). Zweitens ko¨nnte von den Zuho¨rern dieses Argument
als ein Anzeichen dafu¨r verstanden werden, daß Nr.5 eventuell zum Wechsel bereit
wa¨re, falls Nr.1 ihm beteuert, daß ihm 61 Punkte (jetzt) ausreichen. Dies ko¨nnte einen
Wettbewerb zwischen 2,3 und 5 um Spieler 1 auslo¨sen, der wiederum die reziproke
Loyalita¨t zwischen den Spielern zersto¨ren und damit die Stabilita¨t der (0,20,20,40,20)-
Koalition gefa¨hrden wu¨rde.
5.2 Argumentation fu¨r Entscheidungen konform zu den
”
Ten
Rules“
Grundsa¨tzlich verweisen die von uns identifizierten, wichtigsten thematischen Katego-
rien der Argumente bereits auf die verschiedenen Prinzipien des Modells
”
Ten rules of
bargaining sequences“ [Albers 1994]. Obwohl wir natu¨rlich das Modell bei der Konzep-
tion der Einteilung schon kannten, mag dies dennoch ein wenig erstaunen, denn: Die
thematische Klassifikation von Argumenten geht zuna¨chst einmal von der Definition
von Verhandlung als einer interessen-geleiteten Problemlo¨sungskommunikation aus.
Was die konkreten Arten der Interessen betrifft, wurde die Namensgebung und Un-
terscheidung weitestgehend den Kategorisierungen durch die Teilnehmer in unserem
Korpus von Apex-Spielen angepaßt.
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Ein U¨berblick u¨ber typische argumentative Umsetzungen der Prinzipien der Ten Rules:
1. Das Dominanzprinzip wird typischerweise durch das moneta¨re Interesse des
Umworbenen mittels des Konsequenztopos begru¨ndet:
Bsp.: Spiel 2, @113f (Kommunikation von 3,4,5 wa¨hrend der ersten Vorverhand-
lung von 1 und 2):
5: Die ko¨nnen sich gegenseitig 50-50 bieten, dann mu¨ssen wir ihm (=Nr.2) ja
irgendwie ∗
3: mehr bieten, daß er mit uns in eine Koalisa Koalition eintritt.
2. Das Prinzip der Prominenz der wesentlichen Vorschla¨ge wird implizit dadurch
realisiert, daß fast nur Vorschla¨ge mit
”
runden“ Betra¨gen gemacht werden, in
denen also die Auszahlungen allesamt durch 5 bzw. sogar durch 10 teilbar sind.
Das folgende, explizite Argument verwendet vermutlich eine Variante des Konse-
quenztopos (negativer Begleitumstand, etwa: man muß rechnen, um die Korrekt-
heit des Vorschlags nachzupru¨fen). Da solche Argumente insgesamt recht selten
sind, wurden sie der Kategorie Rest zugeordnet.
Bsp.: Nr.1 u¨ber den Vorschlag (75,0,45) in einem 3-Personen-Apex-Spiel (vgl. das
Transkript im Anhang C):
So krumme Zahlen!
3. DerMindestanreiz in der Ho¨he einer Einheit bezu¨glich der Analysegenauigkeit der
Spieler wird meist u¨ber das eigenemoneta¨re Interesse und den Topos der Pro-
portionalita¨t (vgl. Bsp. a)) oder u¨ber ein implizites Abwa¨gen gegen die negative
soziale Konsequenz des Glaubwu¨rdigkeitsverlusts mittels des Konsequenztopos
(wie wir bei Beispiel b eher vermuten) realisiert. Beide Male wurde den Ko-
alitionspartnern von Nr.1 beim Stand von 66:34 eine 35:212
3
:212
3
:212
3
-Koalition
angeboten.
Bsp. a) Spiel 9, @439: Nr.2: Och, das is ja keine Steigerung, von 34 auf 35.
Bsp. b) Spiel 11, @420: Nr.4: Also, dieses 1%, das sind 80 Pfennig, das lohnt sich
nicht.
4. Koalitionswechsel in eine loyale Gruppe werden durch das gemeinsame soziale In-
teresse mit Hilfe des Gerechtigkeitstopos gerechtfertigt.
Bsp.: Beim Stand von (70,0,0,30,0) wird gerade von Nr.2 eine (75,25,0,0,0)-
Koalition vorgeschlagen
Spiel 4, @466: Nr.4: Ja, das ist doch bescheuert, weil du dann nich nicht mehr
kriegst als sonst auch, dann ko¨nn wir gleich die Viererkoalition bilden, und dann
hat sie (Nr.1) nicht 75, weil das ist ja ungerecht.
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Gelegentlich erachten Spieler sogar einen gewissen Punktverlust als zumutbar,
vgl. z.B. Nr.5 in Spiel 1, der mit einem a¨hnlichen Argument einen (73,0,0,0,27)-
Vorschlag zugunsten von (0,25,25,25,25) verwarf:
Spiel 1, @433, Nr.5: Ich glaub, ich bin so mehr so ein sozialer Typ und wu¨rde [...]
in ner Vierer-Koalition bleiben.
Die Vierer-Koalition wurde gebildet. An diesem Beispiel ist allerdings zu beden-
ken, daß angesichts der u¨blichen Analysegenauigkeit von 5 Punkten die 27 Punkte
eventuell nicht von 25 unterschieden werden.
5. Die reziproke Loyalita¨t wird vor allem durch das (gemeinsame) soziale Interesse
begru¨ndet.
Bsp. a) Nr.2 mo¨chte gerade eine (65,35,0,0,0)-Koalition der (0,25,25,25,25)-
Koalition vorziehen.
Spiel 1, @159, Nr.3: [Das wa¨re] aber sehr egoistisch.
Damit die reziproke Loyalita¨t in der maximalen Ho¨he aufgebaut werden kann, ge-
ben die Spieler 3,4,5 vor Anmeldung einer Koalition a¨hnlich zu (0, 40, 20, 20, 20)
einander meistens ein Versprechen, die gemeinsame Koalition einzuhalten.
Das bedeutet, durch einen zusa¨tzlichen kommissiven Sprechakt sta¨rker auf den
Handlungsspielraum bezu¨glich potentieller Koalitionswechsel zu verzichten,
als dies allein durch die Anmeldung einer vorla¨ufigen Koalition geschieht. Bei-
spielsweise waren die beiden (0,25,25,25,25)-Koalitionen im Spiel Nr.1 nicht durch
ein solches Versprechen abgesichert und blieben auch nicht bestehen. Im Spiel 15
beispielsweise gab es bereits in der Vorverhandlung von 3,4,5 eine Art Verspre-
chen zugunsten einer gemeinsamen Koalition mit Nr.2, indem Nr.3 und Nr.4 in
Form des Relevanztopos auf die Notwendigkeit eines Verzichts auf den eigenen
Handlungsspielraum hinweisen und Nr.5 sich anschließt:
Bsp. b) @74, Nr.3: Ja, wir mu¨ssen uns da nur sicher sein, nich daß nachher
irgendwie einer von uns sagt: Ja, ich geh doch mit der 1 zusammen, und ich
biete ihr 90 Punkte oder so.
Nr.4: Nee, wir mu¨ssen schon zusammenhalten,
Nr.3: Ja.
Nr.4: sonst bringt das ja nichts.
Nr.3: [Ja.]
Nr.5: [Ja.] (3s) Alle gegen Nr.1.
Die (0,40,20,20,20)-Koalition, die durch die Sonderbedingungen dieses Spiels
(Hausarbeit und einfache Vorverhandlung) natu¨rlich begu¨nstigt wurde, blieb bis
zum Ende bestehen. Eine gemeinsame Geheimverhandlung ermo¨glicht ohne-
hin generell eine festere Koalition.
5 ARGUMENTATION UND DIE
”
TEN RULES“ 85
Der Aufbau von reziproker Loyalita¨t sollte in den Spielen mit der
”
Hausarbeits-
bedingung“ (vgl. Abschnitt 2.1.2) spielextern durch ein erho¨htes Zusammen-
geho¨rigkeitsgefu¨hl der Spieler 3,4,5 erleichtert werden. Diese Bedingung wurde
in der Tat als Argument fu¨r gemeinsame Koalitionen der drei Spieler (vorrangig
mit Nr.2) verwendet, z.B. mittels des Konsequenztopos.
Bsp. c) Spiel 7, @1, Nr.2: Also von daher ist das natu¨rlich schon ziemlich vorge-
geben, daß Nr.1 am liebsten mit mir eine Koalition bilden mo¨chte, wenn ihr Drei
miteinander koalieren wollt.
Thematisch la¨ßt sich das Hausarbeitsargument wahlweise als Motivation fu¨r ei-
ne bestimmte Art von Sympathie klassifizieren, oder als Aufwertung der ge-
meinsamen Interessen der Hausarbeitsgruppe gegenu¨ber den individuellen
Interessen ihrer Mitglieder (welche in der Regel die praktische Auswirkung von
Sympathie darstellt).
6. Die Anspruchsniveaus werden u¨ber das erkennbare gegnerische moneta¨re Inter-
esse attributiert und u¨ber das eigene Beteiligtsein-Interesse zum RECHT-
FERTIGEN von Entscheidungen verwendet.
Im folgenden Beispiel handelt es sich bei dem Argumentationsschema von Nr.4
um einen Topos der Induktion; Nr.5 verwendet implizit den Konsequenztopos
mit seinem eigenen Beteiligtsein-Interesse.
Bsp.: Argument gegen das 50:50-Angebot von Nr.1 an Nr.5 beim Stand von
(0,25,25,25,25); Nr.4 spielt auf einen Wechsel von Nr.1 von 60:40 auf 70:30 an
Spiel 4, @564, Nr.5: Nix, dann kommt wieder der na¨chste und macht dir noch ein
besseres Angebot.
@585, Nr.4: ... wenn du gesagt ha¨ttest, okay, 60 reichen mir und nicht auf wieder,
ne, mehr eingegangen wa¨rst jetzt (...), ist schon ein bißchen gierig
7. Das Stabilita¨tsprinzip wird zuna¨chst einmal durch die argumentative Kategorie
der Stabilita¨t von Verteilungen abgedeckt. In Bsp. a) liegt ein Topos der Zeit
vor.
Bsp. a) Einwand gegen das Koalitionsangebot (80,20,0,0,0) beim Stand von
(40,0,0,30,30)
Spiel 2, @753, Nr.1: Das ist ein Angebot fu¨r 2 Minuten, (...,) wenn u¨berhaupt.
Das nehm ich nicht an.
Nr.1 befu¨rchtet, daß Nr.2 sehr schnell wieder von der Koalition abspringen wu¨rde.
Das Stabilita¨tsprinzip wird außerdem gelegentlich u¨ber das Aufwand-Interesse
eingebracht (es liegt der Konsequenztopos vor):
Bsp. b) Nr.5 entschuldigt sich dafu¨r, daß er beim Stand von (70,0,0,0,30) nicht
auf ein (0,20,20,20,40)-Angebot eingeht:
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Spiel 13, @9500f: mit den 30-70 erziel ich den, den, das beste Ergebnis mit dem
wenigsten Aufwand noch!
Die Prinzipien der Ten Rules beschreiben so gesehen die
”
Standardargumentationen“,
gema¨ß derer in den meisten Spielverla¨ufen (auch des hier verwendeten Korpus) ent-
schieden wird. Das kann entweder aufgrund verbaler Kommunikation oder ohne A¨ußern
entsprechender U¨berlegungen der beteiligten Verhandler passieren.
Wie groß ist nun gema¨ß den Ten Rules der Spielraum der Verhandler, den Verlauf und
das Ergebnis zu beeinflussen ?
Die Ten Rules prognostizieren ja, daß von erfahrenen Spielern nur solche wesentlichen
Vorschla¨ge gemacht bzw. als vorla¨ufige Einigungen beschlossen werden, die fu¨r alle Be-
teiligten (relativ zur Kette der bisherigen wesentlichen Vorschla¨ge) stabil sind. Dies ist
im oftmals nur eine bestimmte Koalition (modulo Symmetrien in der Spielermenge). Zu
Beginn eines Spiels unter mu¨ndlicher Kommunikation ist das z.B. eine 65:35-Koalition
von Nr.1 mit einem der Spieler 2,3,4 oder 5 sowie die (0,25,25,25,25)-Koalition.
Außer der eventuellen Auswahl zwischen mehreren stabilen Koalitionen besteht ein ge-
wisser Spielraum der Verhandler mo¨glicherweise darin, daß vorsichtige Spieler weniger
fu¨r sich verlangen, als ihr Anteil in der fu¨r alle Beteiligten stabilen Koalition betra¨gt.
Ein solches Angebot kann bewirken bzw. daruaf abzielen, die Wahrscheinlichkeit zu
erho¨hen, Partner des Apex-Spielers zu werden. Damit eine solche Koalition zustan-
de kommt, braucht der vorsichtige Spieler allerdings einen risikobereiten Spieler zum
Partner, denn fu¨r Letzteren ist die Koalition nicht stabil. Beispielsweise ko¨nnte ein
vorsichtiger Spieler Nr.1 zu Beginn eines Spiels eine (60,40,0,0,0)-Koalition anbieten.
Diese Koalition ist fu¨r Nr.2 nicht stabil, denn Nr.1 ko¨nnte in die stabile Nachfolge-
koalition von (65,0,35,0,0) wechseln, bei der er sich besser steht. Es bleibt die Frage,
woran Nr.2 in diesem Beispiel erkennen kann, ob es sich bei Nr.1 um einen solchen
vorsichtigen Spieler ohne Hintergedanken handelt. Allein anhand der Kette der we-
sentlichen Vorschla¨ge ist das nicht mo¨glich. Beru¨cksichtigt man außer den wesentlichen
Vorschla¨gen auch die Argumentation, wie in dieser Arbeit vorgeschlagen, so zeigt sich
eine Lo¨sungsmo¨glichkeit. Ein vorsichtiger Spieler Nr.1 ko¨nnte versuchen, seine vom
Durchschnitt abweichenden Interessen argumentativ zu verdeutlichen: ein (u¨berdurch-
schnittlich) ausgepra¨gtes Beteiligtsein-Interesse, sowie ein vergleichsweise geringes mo-
neta¨res Interesse. Das wu¨rde plausibilisieren, daß ihm (65,0,35,0,0) zum einen moneta¨r
nur unwesentlich attraktiver und zum anderen viel zu unsicher erscheint. Doch damit
sind wir schon beim Thema des na¨chsten Abschnitts angelangt.
5.3 Argumentation fu¨r Vorschla¨ge entgegen den
”
Ten Rules“
Nun sollen anhand einiger Beispiele aus unserem Korpus von 5-Personen-Apex-Spielen
veranschaulicht werden, wie argumentativ versucht wird, Entscheidungen entgegen den
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Prinzipien des Modells [Albers 1994], bzw. der vereinfachenden Darstellung davon in
Abschnitt 3.1, zu RECHTFERTIGEN.
1. Verletzung des Dominanzprinzips: In aller Regel wurde das Dominanzprinzip be-
achtet. Vereinzelt wurde vorgeschlagen, daß Nr.1 aus sozialen Gru¨nden (Konse-
quenztopos) zugunsten einer Dreier-Koalition auf Punkte verzichten sollte (z.B.
Spiel 11, @39). Außerdem wurde zweimal eine Umverteilung innerhalb einer
Vierer-Koalition angeregt: In Spiel 12 erfolglos, in Spiel 11 letztendlich erfolg-
reich, aber wohl auch nur aufgrund der Kombination mehrerer Faktoren, vor
allem einer potentiellen Alternativkoalition von 3,4,5 mit Nr.1 (sodaß das Domi-
nanzprinzip implizit gewahrt bleibt). Die ersten Argumente in Spiel 11 fu¨r eine
Umverteilung lauteten:
@585ff, Nr.5: Also, wir ham ja jetzt a¨hm ungerecht verteilte Anteile a¨hm, unter
den Vieren, und da fa¨nd ichs schon gut, a¨hm ja, das is ja jetzt nur ein Resultat
auf dein Angebot hin an Nr. a¨h 4 gewesen, daß er jetzt 40% bekommt von den
100 ...
Einerseits wird das soziale Interesse aller Spieler mittels des Gerechtigkeitsto-
pos angesprochen und zum anderen auf die Beliebigkeit der aktuellen Verteilung
verwiesen. Daraus folgt ein erho¨hter Handlungsspielraum, diese Verteilung zu
a¨ndern, wie ihn Nr.2 anschließend formuliert:
@593, Nr.2: Ich mein, das liegt ja jetzt an Nr.4, der ko¨nnte ja sagen, wir machen
die, wir machen 25% fu¨r uns alle!
2. feinere Analysegenauigkeit: Ist 70:30 das optimale Ergebnis fu¨r Nr.1? Nr.1 wider-
spricht Nr.5 in Spiel 3, der das Argument der Analysegenauigkeit gebracht hat,
mit einem Relevanztopos, der den individuellen Handlungsspielraum themati-
siert. Hiermit meint er, daß er vielleicht noch feinere Aufteilungen als in Fu¨nfer-
Schritten erreichen kann, wie z.B. 74:26 oder 73:27.
@63, Nr.1:Man ko¨nnte natu¨rlich noch um die Feinheiten feilschen. Also zwischen
30 und 25 liegt ja noch n bißchen was.
3. geringerer Mindestanreiz: Befu¨rwortung eines Koalitionswechsels von
(0,34,22,22,22) zu (65,35,0,0,0) in Spiel 9 mittels des moneta¨ren Inter-
esses und des Topos der Proportionalita¨t:
@476: Nr.2: Kleinvieh macht auch Mist.
Es kann allerdings sein, daß es Nr.2 bei diesemWechsel eigentlich vor allem darum
ging, einer mo¨glichen 65:35-Koalition eines seiner Partner zuvorzukommen.
Etwas spa¨ter schlug Nr.2 vor, vor dem Anmelden einer (64,36,0,0,0)-Koalition
lieber noch eine Geheimverhandlung mit Nr.3 u¨ber (63,35,2,0,0) zu fu¨hren. Nr.1
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akzeptierte dies mit einem Aufwerten des gemeinsamen Spaß-Interesses per
Konsequenztopos.
@711, Nr.1: Ja, ko¨nn wir machen, ham wir noch n bißchen mehr Action hier im
Spiel.
In diesem Spiel ist allerdings die Bestimmung der wesentlichen Vorschla¨ge ziem-
lich problematisch.
4. Kein Verzicht auf den Mindestanreiz beim Eintritt in eine loyale Gruppe: Gele-
gentlich wechselten Spieler nicht in eine Vierer-Koalition, obwohl sie sich dabei
sogar verbessert ha¨tten, z.B. blieb Nr.3 in Spiel 7 bei (81,0,19,0,0); vgl. unten,
Punkt 7. Dabei ging es aber in der Argumentation um die Stabilita¨t der Koali-
tion. Ein konstruiertes Argument gegen dieses Prinzip ist das folgende:
Der Partner von Nr.1 hat dann eine bevorzugte Stellung unter den Spielern
2,3,4,5.
Bei diesem Konsequenztopos wu¨rde das soziale Interesse ersetzt durch ein
Interesse, mehr zu bekommen als die gleichartigen Spieler. Ein solches
Interesse ist als Motiv der Differenzmaximierung bekannt, wurde aber in unserem
Korpus in der Argumentation nicht beobachtet.
5. geringere reziproke Loyalita¨t: Befu¨rwortung eines Wechsels von (0,25,25,25,25)
auf (65,35,0,0,0) in Spiel 1. Das Argument setzt mit Hilfe eines Vermischungsto-
pos einseitig das moneta¨re Interesse von Nr.2 relevant und begru¨ndet damit,
warum eine geringere reziproke Loyalita¨t vorliegt, als nach den Ten Rules erwart-
bar ist und auch die anderen Spieler zu erwarten scheinen.
@373, Nr.1: Das bezieht sich doch nur auf das Gescha¨ftliche, nicht auf das
Menschliche. Sie mu¨ssen das jetzt hier mal richtig trennen!
Demgegenu¨ber betrug die reziproke Loyalita¨t in den meisten Spielen 10 Punkte
oder mehr. Schon Albers legt sich allerdings nicht eindeutig fest, ob die reziproke
Loyalita¨t eine oder zwei Einheiten (hier: 1 Einheit = 5 Punkte) betra¨gt [Albers
1994, S.442].
6. keine Attributierung von Anspruchsniveaus: Eine Vera¨nderung des Ausmaßes ihres
moneta¨ren Interesses aufgrund eines vertieften Spielversta¨ndnisses reklamie-
ren Nr.2 und Nr.3 mittels des Topos der Zeit fu¨r sich in Spiel 2. Damit wollen
sie beim Stand von (40,0,0,30,30) ihr Angebot von (0,18,18,32,32) rechtfertigen,
obwohl sie u.a. beim Stand von (60,20,20,0,0) eine (25,25,25,25)-Koalition ab-
lehnten und stattdessen (0,30,30,20,20) forderten.
@945ff, Nr.2: Erst muß man mal versuchen, das Maximum herauszuholen, jetzt
wissen wir langsam: das is schwierig ... (= und deswegen wu¨rden wir die
(0,18,18,32,32)-Koalition jetzt nicht mehr verlassen.)
5 ARGUMENTATION UND DIE
”
TEN RULES“ 89
Ein etwaiges derartiges Lernen wird (unter dem Stichwort Interaktionsmodus)
im Kapitel 7 behandelt. Ganz grob gesagt, geht es im Interaktionsmodus
”
Abta-
sten“ gerade eher darum, sich zu orientieren, wa¨hrend im Modus
”
Festklopfen“
versta¨rkt der bisherige Verlauf in Form von Schlußfolgerungen interpretiert wird.
Zu der Argumentation an dieser Stelle siehe auch die Ausfu¨hrungen im Abschnitt
5.4,
”
Topos der Induktion vs. Topos der Zeit“.
7. Unterlassen eines vorteilhaften Wechsels, entgegen dem Stabilita¨tsprinzip:
In Spiel 8 wurde (81,19,0,0,0) das Endergebnis. Gegenu¨ber einem (0,40,20,20,20)-
Angebot wurde die Koalition von Nr.2 so stabilisiert23:
@416: Nr.2: ... besser 19 sicher haben als 40 am Horizont.
Dieses Argument entspricht dem Sprichwort
”
Lieber den Spatz in der Hand als
die Taube auf dem Dach.“ Man kann es als eine Aufwertung des Beteiligtsein-
Interesses von Nr.2 gegenu¨ber seinem moneta¨ren Interesse mittels des Konse-
quenztopos auffassen.
Solche Argumente ko¨nnen (z.B. bei erfahrenen Spielern, vo¨llig im Einklang mit
den Ten Rules) eine Zwischenstufe der Argumentation sein und von den anderen
kleinen Spielern mit einem Aufbau der reziproken Loyalita¨t, z.B. wie in Abschnitt
5.2 beschrieben, beantwortet werden. Sie ko¨nnen aber auch einen argumentativer
Versuch eines a¨ngstlichen Spielers bilden, diese Koalition zu stabilisieren bzw. sie
fu¨r Nr.1 riskierbar zu machen.
5.4 Argumentationsschemata und die Prinzipien des Modells
Die Wahl der Argumentationsschemata steuert durch Relevantsetzung und implizite
Pra¨missen die Wirkung der Argumente. In Erga¨nzung zu dem bisher Gesagten soll in
diesem Abschnitt noch einmal speziell das Potential einiger Argumentationsschemata
beleuchtet werden.
Methodisch gesehen la¨ßt sich die spezifische Aussagekraft eines Argumentationssche-
mas durch Gegenu¨berstellen mit alternativen Formulierungen (sogenannter Erset-
zungstest) ermitteln.
Einige Beispiele:
1. Topos der Proportionalita¨t
Bei diesem Topos geht es im Prinzip darum, durch geeignete Wahl eines Refe-
renzpunktes eine Zahl oder Differenz als groß oder klein erscheinen zu lassen.
23Es ist zwar angesichts der Vorgeschichte schwer zu entscheiden, ob die (0,40,20,20,20)-Koalition
fu¨r Nr.2 an dieser Stelle stabil ist. Das gleiche Argument ha¨tte Nr.2 aber auch auf das fu¨r ihn stabilere
Angebot (0,25,25,25,25) erwidern ko¨nnen, das beim Stand von (81,19,0,0,0) jedoch nicht kam.
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Zwei Verwendungen des Topos der Proportionalita¨t in Spiel 9, die das Prinzip des
Mindestanreizes betreffen: Einmal zur Ablehnung und einmal zur Befu¨rwortung
eines Koalitionswechsels von (0,34,22,22,22) zu (65,35,0,0,0).
@439: Nr.2: Och, das is ja keine Steigerung, von 34 auf 35.
@476: Nr.2: Kleinvieh macht auch Mist.
Es folgt ein weiteres Beispiel dazu aus Spiel 2 (vgl. Kapitel 2), bei dem in
der zweiten Vorverhandlung fu¨r einen Koalitionswechsel von (30,70,0,0,0) auf
(0,40,20,20,20) argumentiert wird.
@289: Nr.4: Fu¨r jeden von uns 20 und fu¨r ihn 40, immerhin doppelt soviel wie
fu¨r uns.
2. Topos der Induktion versus Topos der Zeit:
Die Attributierung von Anspruchsniveaus geschieht in den Ten Rules entsprechend
der Regularita¨t
”
Topos der Induktion“, etwa nach dem folgenden Muster:
Wer einmal mit einem bestimmten Betrag in einer Koalition unzufrieden war,
wird immer mit diesem Betrag unzufrieden sein.
Ein Beispiel dafu¨r bietet die schon erwa¨hnte A¨ußerung @935 von Nr.5 im Spiel
2, mit der begru¨ndet wird, daß Nr.2 und Nr.3 generell unzuverla¨ssige Koalitions-
partner sind:
@935, Nr.5: Aber die fallen immer um, die sind die ganze Zeit immer umgefallen!
Diesem Argumentationsschema steht der Topos der Zeit gegenu¨ber, der besagt,
die Dimension der Zeit bei der Beurteilung von Sachverhalten o.a¨. zu beru¨ck-
sichtigen. Der Topos der Zeit ist geeignet, inkonsistentes Verhalten durch einen
Hinweis auf Lernprozesse zu legitimieren. Er wird in dem oben angesprochenen
Beispiel von Nr.2 und Nr.3 verwendet, um die Attributierung von Anspruchsni-
veaus bzw. Unzuverla¨ssigkeit als unangemessen zuru¨ckzuweisen:
@938f, Nr.3: Ja, aber man kann sich ja jetzt auch stabilisieren ...
@945ff, Nr.2: Erst muß man mal versuchen, das Maximum herauszuholen, jetzt
wissen wir langsam: das is schwierig ...
In der Entgegnung von Nr.4 wird die Schlußweise des Topos der Induktion sehr
knapp expliziert und ihrerseits gerechtfertigt (mit einem Evidenztopos, s.u.):
@943: Schlechte Erfahrungen pra¨gen natu¨rlich!
3. Topos der Zwangshandlung:
Spiel 8, @383: Echt, das kann ich nicht abschlagen!
Hiermit rechtfertigte Nr.1 nachtra¨glich, ein 99:1-Angebot angenommen zu haben.
Der hier benutzte Topos der Zwangshandlung bringt eine Zuru¨ckweisung von Ver-
antwortung mit sich, die im Hinblick auf die Attributierung von Anspruchsniveaus
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relevant werden kann. Nach [Albers 1994] ist es aber fu¨r die Attributierung von
Anspruchsniveaus unerheblich, wer den Vorschlag gemacht hat. Insofern sollte
nach den Ten Rules ein solches Vorgehen Nr.1 auch nicht davor bewahren ko¨nnen,
als raffgierig bezeichnet zu werden. Das Vorgehen wirkt wohl meist nur im Zu-
sammenspiel mit anderen Faktoren; das Beispiel sollte nur das grundsa¨tzliche
Potential von Argumentation verdeutlichen. Ohne die Implikation der Zuru¨ck-
weisung von Verantwortung ko¨nnte dieselbe Aussage als Konsequenztopos for-
muliert werden:
Ich wollte das Angebot nicht abschlagen, weil es mir sehr viele Punkte einbringt.
4. Evidenztopos:
Spiel 2, @1047: Nr.2: Ja, Vier is sicher und Zwei is sicher ... Vier oder Zwei, is
ja klar.
Nr.2 behauptet hier, daß Vierer- und Zweier-Koalitionen sicher seien. Es geht
also um das Stabilita¨tsprinzip. Anstelle einer echten Begru¨ndung stellt er diese
Behauptung nur als selbstversta¨ndlich hin. Leute mit gegenteiliger Meinung lau-
fen nun Gefahr, als inkompetent abgewertet zu werden. Zu den beziehungskonsti-
tutiven Implikationen des Evidenztopos sowie weiterer Argumentationsschemata
und -techniken vgl. ausfu¨hrlich [Kindt 1992b].
5.5 Zusammenfassung und Perspektive
In diesem Kapitel wurde gezeigt, wie Versuche zum argumentativen Umsetzen
und Durchbrechen der Prinzipien der Ten Rules in konkreten 5-Personen-Apex-
Verhandlungen innerhalb unserer Konzeptualisierung von Argumentation beschrieben
werden ko¨nnen. Der Schwerpunkt lag dabei auf den Themen der Argumentation und
den Mo¨glichkeiten ihrer Auswahl und Gewichtung. Es wurden aber auch Verwen-
dungsweisen verschiedener Argumentationsschemata betrachtet. Einen U¨berblick u¨ber
die hier angefu¨hrten Beispiele entha¨lt die nachfolgende Tabelle. Die argumentativen
Mo¨glichkeiten der Spieler sind natu¨rlich nicht auf die in diesen Beispielen angegebenen
Mittel beschra¨nkt.
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Realisierung Konterkarrierung
Prinzip
themat. Kat. Topos themat. Kat. Topos
Dominanz moneta¨res Int. Konsequenz soziales Int. Gerechtigkeit
Prominenz Rest Konsequenz Handlungssp. Relevanz
moneta¨res Int. Proportionen moneta¨res Int. Proportionen
Mindestanreiz
Spaß Konsequenz
loyale Gruppe soziales Int. Gerechtigkeit moneta¨res Int. Konsequenz
soziales Int. Gerechtigkeit
rezipr. Loyalita¨t Handlungssp. – moneta¨res Int. Vermischung
Sympathie Motiv
moneta¨res Int. Induktion moneta¨res Int. Zeit
Anspruchsniveau
Beteiligtsein Konsequenz
Stabilita¨t Zeit Stabilita¨t Zeit
Stabilita¨t
Aufwand-Int. Konsequenz Beteiligtsein Konsequenz
Um das Verha¨ltnis von relevanten Zwischenergebnissen (
”
wesentlichen Vorschla¨gen“)
und ihrer inneren Logik einerseits, auf die sich die
”
Ten Rules“ bezieht, und der indi-
viduellen Argumentation andererseits systematisch zu beschreiben, sind jedoch noch
weitere Untersuchungen no¨tig. Dabei muß u.a. gekla¨rt werden, welche der argumentati-
ven Einflußfaktoren unabha¨ngig voneinander sind. Welche Kombinationen von Gewich-
ten der verschiedenen Interessenaspekte praktisch auftreten, wa¨re z.B. eine sinnvolle
Ausgangsfrage fu¨r eine wechselseitige Erga¨nzung unseres Ansatzes und jener (psycholo-
gischen) Perspektive, die motivationale Determinanten von Verhandlungsverhalten un-
tersucht. Konkret heißt das beispielsweise: Gibt es eventuell typische Konstellationen
der Gewichte verschiedener Interessensaspekte, Zuverla¨ssigkeit usw., die z.B. Verhand-
ler mit kooperativer, kompetitiver bzw. submissiver Strategie auszeichnen ? Andere
vielversprechende Einteilungen ergeben sich vielleicht entlang anderer Perso¨nlichkeits-
dimensionen, z.B. der Risikobereitschaft, deren Relevanz fu¨r den Verhandlungserfolg
im Apex-Spiel [Selten/Schuster 1970] nachgewiesen haben.
Die Mo¨glichkeiten, durch Argumentation konkrete Entscheidungen zu beeinflussen,
wurden in einem speziellen Experiment untersucht. Davon handelt das na¨chste Kapitel.
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6 Ein Experiment zur Untersuchung der Relevanz
von Argumentation in Apex-Spielen
6.1 Die Versuchsidee
Das Experiment sollte u¨berpru¨fen, ob unterschiedliche Argumentationen zu unter-
schiedlichen Koalitionsentscheidungen fu¨hren ko¨nnen. Insbesondere sollte durch Ver-
besserung der Argumentation eines Abwerbers in einem Original-Apex-Spiel eine
Koalition herbeigefu¨hrt werden, die dort nicht zustande gekommen ist und nach
[Albers 1994] auch nicht eingegangen werden sollte, da sie nicht stabil wa¨re. Dazu
wurde 72 Versuchspersonen jeweils eine Version des geringfu¨gig bearbeiteten Original-
Spiels vorgelegt, die vor der Entscheidung eines Spielers bezu¨glich einer vorgeschla-
genen Koalition abbrach. Anstelle des Spielers sollten sich die Versuchspersonen fu¨r
oder gegen die vorgeschlagene Koalition entscheiden. Insgesamt wurden 6 Versionen
verwendet, die sich an ein bis drei Positionen in der Argumentation unterscheiden. Die
verschiedenen A¨ußerungen an den drei Positionen nennen wir im Folgenden
”
Varian-
ten“. Danach wurden per Fragebogen verschiedene Zusatzinformationen erhoben:
• Situationseinscha¨tzung, Motivation fu¨r die Entscheidung der Versuchspersonen
• Es wurden die anderen Varianten an den drei kritischen Positionen vorgelegt und
um Entscheidungen gebeten unter der Annahme, daß an den kritischen Stellen
jeweils eine der anderen Varianten gea¨ußert worden wa¨re.
• Rangordnung aller Varianten an jeder der drei Positionen bezu¨glich des Grads
der Veranlassung zum Koalitionswechsel
• soziodemographische Merkmale der Versuchspersonen (Alter, Geschlecht, Stu-
diengang)
Durch die ersteren Zusatzinformationen sollte eruiert werden, inwieweit im Falle des er-
folgreichen Abwerbens die Koalition stabil ist oder vom Abgeworbenen nur als Sprung-
brett betrachtet wird. (Ein
”
Sprungbrett“ ist eine Koalition fu¨r eine bestimmte Person,
wenn diese sich nur darauf einla¨ßt, um leichter eine andere Koalition herbeifu¨hren zu
ko¨nnen.) Dann na¨mlich du¨rfte die Argumentation nur bedingt als erfolgreich gelten.
Durch das Abfragen der Entscheidung bei anderen Varianten als den in der jeweiligen
Version an den drei Stellen vorliegenden Variante wurde der Stichprobenumfang fu¨r
einen weiteren Vergleich der Versionen erho¨ht; diese Daten sind allerdings als etwas
weniger valide anzusehen.
Die Rangordnungsdaten erlauben, auch Wirkungen nachzuweisen, die sich nicht un-
mittelbar in einer A¨nderung der Koalitionsentscheidung niederschlugen.
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Eventuelle Sto¨reinflu¨sse soziodemographischer Parameter konnten aufgrund der ent-
sprechenden Abfragen erkannt werden.
6.2 Vorbereitungen
Erzeugung des Materials fu¨r das Experiment
Es wurden fu¨nf 3-Personen-Apex-Spiele durchgefu¨hrt, um eine geeignete Stelle finden
zu ko¨nnen und außerdem genu¨gend Rohmaterial fu¨r die authentische Variation der
Argumentation zur Verfu¨gung zu haben. Die Versuchsanordnung war vergleichbar mit
der bei den 5-Personen-Apex-Spielen, aus denen unser Korpus besteht. Ein Teil des
Versuchspersonenhonorars wurde wiederum als Einsatz verwendet.
Das Transkript der ausgewa¨hlten Verhandlung befindet sich auf der Begleitdiskette,
außerdem wurde die Verhandlung in [Osterkamp/Kindt/Albers 1998] analysiert; die
bearbeitete Version einschließlich des Fragebogens, wie sie den Versuchspersonen vor-
gelegt wurde, befindet sich im Anhang C.
Ein wichtiges Kriterium fu¨r die Auswahl des Spiels war die Ku¨rze der Vorgeschich-
te vor der kritischen Stelle. So wurden die Versuchspersonen beim Lesen des Tran-
skripts mo¨glichst wenig durch andere Merkmale der verbalen Verhandlungsfu¨hrung ab-
gelenkt, unter denen wir lediglich eine pauschale Sympathiewirkung erfaßt haben. Das
3-Personen-Apex-Spiel hat gegenu¨ber dem 5-Personen-Apex-Spiel fu¨r ein solches Ex-
periment den Vorteil, leichter lesend nachvollziehbare Verhandlungskommunikationen
zu produzieren. Andererseits gleichen sich die beiden Spiele in wichtigen Charakteri-
stika des Verhandlungsverlaufs; u.a. gilt das spieltheoretische Modell von [Albers 1994]
fu¨r beide.
Die Bearbeitung des Transkripts diente der Verbesserung von Lesbarkeit- und Nach-
vollziehbarkeit. Dazu wurden z.B. die Hesitationssignale und irrelevantes, paralleles
Sprechen weitgehend eliminiert sowie minimale Formulierungsa¨nderungen vorgenom-
men.
Mit den unterschiedlichen Varianten des bearbeiteten Transkripts wurden eine Reihe
von Vorexperimenten durchgefu¨hrt, um die Validita¨t des Experiments einscha¨tzen und
noch verbessern zu ko¨nnen. Am Ende der Vorexperimente wurde ein Hinweis hinzufu¨gt,
der das Risiko des Koalitionsverlustes betont; dies schien notwendig, um vergleichbare
Bedingungen zwischen den Versuchspersonen und den Spielern zu schaffen. Außerdem
wurde die Entscheidung getroffen, welche Varianten getestet werden sollten. Die Vari-
anten B0 und C0 wurden erst spa¨ter hinzugenommen. Daher liegen fu¨r diese Varianten
weniger Daten vor.
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6.3 Die verwendete 3-Personen-Apex-Verhandlung
Zur Erinnerung: Die zula¨ssigen Koalitionen im 3-Personen-Apex-Spiel sind alle Zwei-
Personen-Koalitionen. Die Koalition von Nr.1 mit Nr.2 ebenso wie die Koalition von
Nr.1 mit Nr.3 ko¨nnen einen gemeinsamen Gewinn von 120 Punkten aufteilen, wa¨hrend
die Koalition von Nr.2 und Nr.3 eine Gewinnsumme von 80 Punkten erha¨lt. Eine
Koalition mußte zuna¨chst als vorla¨ufige Koalition angemeldet werden; falls sie danach
fu¨nf Minuten lang nicht durch eine neue Anmeldung ersetzt wurde, wurde sie zur
endgu¨ltigen Koalition.
Die Versuchspersonen hatten die Aufgabe, in der Rolle von Spieler Nr.2 sich fu¨r oder
gegen ein 40:40-Angebot von Nr.3 zu entscheiden, wa¨hrend sie gerade in einer 80:40-
Koalition mit Nr.1 waren. Die kompletten Unterlagen, wie sie den Versuchspersonen
vorlagen, sind im Anhang C wiedergegeben. Zum besseren Versta¨ndnis des folgenden
soll hier jedoch kurz die Situation beschrieben werden, wie sie sich den Versuchsperso-
nen darstellte.
Die wesentlichen Vorschla¨ge waren in dem verwendeten Spiel die folgenden:
Nr.1 Nr.2 Nr.3 Vorschlag von als Koalition angemeldet
60 60 0 Nr.2
100 0 20 Nr.1
0 40 40 Nr.2
75 0 45 Nr.3 ∗
80 40 0 Nr.2 ∗
Von der Anmeldung der (80,40,0)-Koalition an wird nun der komplette Text wiederge-
geben, wie er den Versuchspersonen vorlag, einschließlich aller verwendeten Varianten.
Direkt nach der Koalitionsmeldung bot Nr.3 eine (0,40,40)-Koalition an; die Art des
Anbietens wurde durch eine der folgenden A¨ußerungen variiert:
A1) 3: (an 2:) Wollen wir nicht lieber 40-40 machen?
A2) 3: (an 2:) Mensch, der kriegt natu¨rlich ne ganze Menge dann, ne? Wollen wir
nicht lieber 40-40 machen?
A3) 3: (an 2:) Mensch, der kriegt natu¨rlich ne ganze Menge dann, ne? Das is doch
ungerecht! Wollen wir nicht lieber 40-40 machen?
Nr.2 reagiert darauf erst positiv, dann ablehnend. Nr.1 besta¨rkt Nr.2 darin, indem er
explizit auf die Mo¨glichkeit einer (75,0,45)-Koalition als Folge verweist:
2: (an 3:) Ja, das ist an sich auch gut fu¨r mich. Ja. Aber ich glaub, jetzt fangen wir
gerade an, uns im Kreis zu drehen.
1: (an 3:) Ich denke auch, weil dann kriegst du (=Nr.3) von mir 45!
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Nun argumentiert Nr.3 in einer der folgenden Varianten weiter fu¨r die (0,40,40)-
Koalition:
B0) 3: (an 1:) Nee, (an 2:) fu¨r 5 Punkte wechsel ich dann nich wieder die Koalition.
Das wa¨r mir noch zu wenig.
B1) 3: (an 1:) Nee, das is mir dann zu wenig.
B2) 3: (an 1:) Nee, ich hab ja schlechte Erfahrungen gemacht.
B3) 3: (an 1:) Nee. (an 2:) Wenn wir (= 2 und 3) uns jetzt einigen, haben wir beide
ja 40 Punkte sicher.
B4) 3: (an 1:) Nee. (an 2:) Wenn wir (= 2 und 3) uns jetzt einigen, haben wir beide
ja 40 Punkte sicher. Und mehr ko¨nnen wir sowieso nicht kriegen.
Daraufhin antwortet Nr.1 in folgenden Varianten:
C0) 1: (an 2:) Bleib mal lieber bei mir, da weißt du, was du hast!
C1) 1: (an 3:) Aha.
Als na¨chste A¨ußerung bittet Nr.3 insistierend Nr.2 um eine Entscheidung:
3: (an 2:) Ja, machen wir das, 40-40?
Hier endet das Protokoll des Spiels, und die Versuchspersonen werden aufgefordert,
anstelle von Nr.2 mit
”
Ja“ oder
”
Nein“ zu antworten.
6.4 Analyse der verwendeten Verhandlung mit Hilfe der
”
Ten
Rules“
Das Spiel, das den Versuchspersonen vorlag, wird an anderer Stelle
([Osterkamp/Kindt/Albers 1998]) ausfu¨hrlich mithilfe der
”
Ten Rules“ ([Albers 1994];
vgl. Abschnitt 3.1) analysiert. Hier wird nur eine kurze Analyse durchgefu¨hrt. Die
wesentlichen Vorschla¨ge bis zur Abbruchstelle, wie wir sie im Folgenden zugrunde
legen wollen, sind schon oben (S.95) angegeben. Alternative Interpretationen sind
mo¨glich, a¨ndern aber nichts an dem grundsa¨tzlichen Ergebnis dieser Analyse (vgl.
[Osterkamp/Kindt/Albers 1998]).
An der Stelle, an der das Transkript abbricht, haben die Versuchspersonen als Nr.2
zu entscheiden, ob sie die angebotene (0,40,40)-Koalition eingehen oder die (80,40,0)-
Koalition bestehen lassen. Wa¨re ein solcher Wechsel konform zu den
”
Ten Rules“ ?
Nach der Regel 4, Verzicht auf den Mindestanreiz beim Eintritt in eine loyale Gruppe,
ist der U¨bergang grundsa¨tzlich erlaubt. Es bleibt zu kla¨ren, ob in der neuen Koalition
6 EIN ARGUMENTATIONS-EXPERIMENT 97
alle Spieler mindestens die Punktzahl ihres attributierten Anspruchsniveaus erhalten,
und ob die neue Koalition fu¨r beide Beteiligten stabil ist.
Nr.3 hat mit dem vorausgehenden Vorschlagen einer (75,0,45)-Koalition als Reaktion
auf das erste (0,40,40)-Angebot von Nr.2 ein Anspruchsniveau von mehr als 40
Punkten offenbart (sofern man hier daraus den Status eines wesentlichen Vorschlags
fu¨r das (0,40,40)-Angebot ableitet). Gema¨ß [Albers 1994] gehen (erfahrene) Spieler
dann davon aus, daß Nr.3 mit geringeren Betra¨gen zuku¨nftig nicht zufrieden sein und
Koalitionen mit geringerem eigenen Anteil daher wieder verlassen wird. Deshalb darf
Nr.2 nach den
”
Ten Rules“ hier nicht auf eine (0,40,40)-Koalition eingehen.
Hier greift also die Logik der
”
Ten Rules“, bei erstmaligem Auftreten einer Verletzung
der Anspruchsniveau-Bedingung die Kette abzubrechen. Durch den Koalitionswechsel
von (75,0,45) auf (80,40,0) hat na¨mlich Nr.1 seinerseits ein Anspruchsniveau von mehr
als 75 offenbart. Somit wa¨re bei einem Eingehen von Nr.2 auf (0,40,40) die potentielle
Folgekoalition (75,0,45), mit der Nr.1 gegen die (0,40,40)-Koalition argumentiert, nach
dem Anspruchsniveau-Prinzip ihrerseits nicht zula¨ssig. Das wa¨re ein Argument fu¨r die
Stabilita¨t der (0,40,40)-Koalition.
Nach den
”
Ten Rules“ sollte die Entscheidung also
”
Nein“ lauten (vorausgesetzt, daß
die wesentlichen Vorschla¨ge des Spiels hier korrekt bestimmt wurden). Kommunikati-
onsanalysen anderer experimenteller Spiele zeigten, daß diese Entscheidung zumindest
mit unerfahrenen Spielern je nach Argumentation auch anders ausfallen kann.
6.5 Die Hypothesen des Experiments
Den Versuchspersonen lag das im Abschnitt 6.3 vorgestellte Transkript vor, wobei je-
weils eine der mo¨glichen Varianten A1 bis A3, B0 bis B4 und C0 oder C1 verwendet
wurde (siehe Abschnitt 6.3, bzw. Anhang C fu¨r die kompletten Unterlagen der Ver-
suchspersonen). Der Versionsname der jeweiligen Experimentalserie setzt sich aus den
drei jeweils verwendeten Varianten zusammen.
Die Varianten unterscheiden sich bezu¨glich der folgenden Faktoren:
• thematisierte Interesseart: moneta¨res Interesse des Abwerbers vs. Beteiligtsein-
Interesse des Abwerbers und des Umworbenen sowie Stabilita¨t (B0,B1 vs.
B2,B3,B4)
• Grad der Explizitheit des sozialen Arguments (von A1 bis A3 und von B3 zu B4
zunehmend expliziter)
• thematisierte Koalition: Destabilisierung einer potentiellen Folgekoalition zwi-
schen dem jetzigen Abwerber und dem Partner des Umworbenen vs. Stabilisie-
rung der vorgeschlagenen Koalition (B0,B1,B2 vs. B3,B4)
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• Reaktion des Partners des Umworbenen: neutral vs. die aktuelle Koalition stabi-
lisierend (C1 vs. C0)
Die Hypothesen bezu¨glich der Entscheidungsfragen
Zugrunde lag die Haupt-Hypothese, daß durch sta¨rkeres Fokussieren des
Beteiligtsein-Interesses bzw. der Stabilita¨t von Koalitionen die Attribuierung eines
(hohen) Anspruchsniveaus wieder ru¨ckga¨ngig gemacht werden kann. Durch moneta¨re
Argumentation sollte dies eher nicht mo¨glich sein.
In der hier verwendeten Operationalisierung bedeutet das, daß die Anzahl der Zustim-
mungen von B0/B1 u¨ber B2 und B3 bis zu B4 steigen sollte.
Die Hypothese bezu¨glich der A-Varianten lautete, daß die Abwerbungschancen
durch Argumentation erho¨ht werden ko¨nnen, gegenu¨ber einem
”
nackten“ Vorschlagen
der (durch die innere Logik des Spiels ohnehin gebotenen) Koalitionen.
Dies bedeutet konkret: Gro¨ßere Erfolgschancen des Abwerbers bei A2 und A3 als bei
A1.
DieHypothese zu B0 und B1 besagte: (Intensives) Thematisieren einer potentiellen
Folgekoalition kann trotz Ablehnen derselben diese wahrscheinlicher machen, was sich
in geringerer Bereitschaft des Umworbenen zum Wechsel niederschlagen sollte.
Demnach mu¨ßten die Wechselquoten von B0 zu B1 ansteigen.
Die letzten 12 Versuchspersonen hatten die C-Variante C0 vorliegen (alle anderen C1).
Mit ihnen wurde neben den anderen Hypothesen eine Hypothese bezu¨glich der
C-Varianten getestet. Sie besteht darin, daß der Umworbene durch geschicktes Ge-
genargumentieren die bestehende Koalition erfolgreich stabilisieren kann.
Dieses aktive Stabilisieren wurde durch die Variante C0 operationalisiert, bei der also
die Chancen des Abwerbers gegenu¨ber C1 wieder fallen sollten, falls die Hypothese
zutrifft.
Zu diesen Hypothesen liegen dreierlei Daten vor, fu¨r die wir im folgenden getrennte
Auswertungen vornehmen:
Zuna¨chst wurde nur die Entscheidung abgefragt. Dies ergibt pro getesteter Version
jeweils 12 Daten, die wir im folgenden
”
erste Entscheidungen“ nennen. Nachdem sie
die Fragen bzgl. Zufriedenheit usw. beantwortet hatten, erhielten die Versuchspersonen
fu¨r die manipulierten Stellen A, B und C die jeweils anderen Varianten im Vergleich
vorgelegt und sollten noch einmal eine Entscheidung treffen. So erhielten wir jeweils
72 Fa¨lle, wobei die Gu¨te der Daten aus den
”
spa¨teren Entscheidungen“ etwas geringer
anzusetzen ist, da bei Ihrer Erhebung das Untersuchungsziel den Versuchspersonen et-
was deutlicher wurde. Zuletzt wurden jeweils noch die Rangzahlen fu¨r den Erfolg der
Argumente erhoben.
Die Effekte sollten sich also bei den ersten Entscheidungen, bei den spa¨teren oder bei
den Rangzahlen zeigen. Hat die Variation der Argumentation keinen Einfluß auf die
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Koalitionsentscheidung, so mu¨ßte sich insbesondere eine zufa¨llige Verteilung der Rang-
zahlen jeweils auf die verschiedenen Varianten ergeben.
Bei den Entscheidungsfragen ging es um den direkten Einfluß von Argumentation. Die
weiteren Fragen dienten vor allem dazu, die langfristigen Wirkungen von Argumenta-
tionen zu messen.
Die Hypothesen bezu¨glich der weiteren Fragen
Von der Zufriedenheit mit der aktuellen Koalition ha¨ngt es vermutlich ab, inwieweit
man zu einem (erneuten) Koalitionswechsel bereit ist. Daher wurden fu¨r die verschiede-
nen Varianten die Zufriedenheit der Wechselwilligen (Versuchspersonen, die Ja bei der
ersten Entscheidung sagten) mit der neuen und die Zufriedenheit der Wechselunwilli-
gen mit der alten Koalition miteinander verglichen. Um a¨hnliche Informationen ging es
bei den Fragen zur erwarteten Stabilita¨t der gewa¨hlten Koalition, zum erwarteten End-
ergebnis und auch indirekt bei der Frage nach dem Grund fu¨r die erste Entscheidung
der Versuchspersonen.
1. Hypothese bezu¨glich Zufriedenheit:
Die Zufriedenheit der Koalitionswechsler ist bei den als erfolgreicher fu¨r den
Abwerber hypothetisierten Varianten (A2,B2,B3,B4,C1) nicht geringer als bei
den jeweiligen anderen Varianten (A1,B0,B1,C0). Das sollte insbesondere fu¨r
die
”
Zufriedenheit angesichts des Spielverlaufs“ gelten, da der Spielverlauf durch
Konkurrenz zwischen Nr.2 und Nr.3 sowie ein hohes Anspruchsniveau von Nr.1
gekennzeichnet war. Deshalb wurde diese von der
”
Zufriedenheit insgesamt“ zu
unterscheiden versucht.
2. Hypothese zur Stabilita¨t:
Die Stabilita¨t der neuen Koalition ist bei den als erfolgreicher hypothetisierten
Varianten (A2,B2,B3,B4,C1) nicht geringer als bei den jeweiligen anderen Vari-
anten (A1,B0,B1,C0).
Begru¨ndung: Die Stabilita¨t ha¨ngt aus der Sicht jedes Koalitionsmitgliedes jeweils
von der eigenen Zufriedenheit mit der Koalition und der Angst vor einem Koali-
tionsbruch des Partners ab.
Die Angst vor einem Koalitionsbruch des Partners wird genau wie die eigene Zu-
friedenheit durch die Thematisierung der Argumentation beeinflußt; außerdem
wird sie vermutlich erho¨ht durch Kommunikation u¨ber eine potentielle Folgeko-
alition zwischen dem Abwerber und dem Partner des Umworbenen.
3. Hypothese bezu¨glich der erwarteten endgu¨ltigen Koalition / Begru¨ndungen fu¨r
die Entscheidung:
Der Anteil der Zustimmungen mit dem Ziel der erneuten Koalition mit Nr.1
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zu besseren Bedingungen ist bei den als erfolgreicher hypothetisierten Varian-
ten (A2,B2,B3,B4,C1) nicht geringer als bei den jeweiligen anderen Varianten
(A1,B0,B1,C0).
Wa¨hrend bei 1.) und 2.) die eher unbewußten Indizien fu¨r einen potentiellen
nachfolgenden Koalitionswechsel einer erfolgreich abgeworbenen Versuchsperson
abgefragt wurden, ging es hier direkt um die Motive, Pla¨ne und Prognosen der
Versuchspersonen.
4. Hypothese bezu¨glich der Sympathien: zu stark implizite Argumentation wirkt
unfreundlich; verhaltene Emotionalita¨t bzw. verhaltenes Engagement macht sym-
pathischer
Demzufolge sollte Nr.3 bei A2 sympathischer wirken als bei A1.
6.6 Ergebnisse
Bei der nun folgenden inferenz-statistischen Auswertung kommen einige statistische
Tests zur Anwendung, die u.a. in [Siegel 1988] und [Schaich 1990] na¨her beschrieben
werden. Dort werden auch die jeweiligen Voraussetzungen fu¨r die Anwendbarkeit spe-
zifiziert, insbesondere bezu¨glich des jeweils erforderlichen Skalenniveaus der Daten und
der impliziten Annahmen u¨ber die Verteilung der getesteten Variablen. Die Berechnun-
gen wurden mit SPSS durchgefu¨hrt.
Die Signifikanzwerte werden jeweils mit α bezeichnet; sie beziehen sich auf die Wahr-
scheinlichkeit, daß eine Aussage zu Unrecht angenommen wurde. α = 0, 05 bedeutet
beispielsweise, daß die Null-Hypothese mit einer Wahrscheinlichkeit von 5% doch zu-
trifft, obwohl wir sie abgelehnt haben. Ein Signifikanzniveau von 5% (d.h. α = 0, 05)
wollen wir, entsprechend der ga¨ngigen Praxis, im allgemeinen als ausreichend fu¨r eine
statistisch begru¨ndete Aussage ansehen.
6.6.1 Sto¨reinfluß soziodemographischer Merkmale der Versuchspersonen
Zuna¨chst u¨berpru¨fen wir die Homogenita¨t der Ergebnisse bzgl. der drei abgefragten
soziodemographischen Merkmale der Versuchspersonen. Dazu versuchen wir jeweils,
die sogenannte Null-Hypothese H0 zu widerlegen, daß die Gesamtzahl der Ja- bzw.
Nein-Antworten bei der ersten Entscheidung sich zwischen den Teilpopulationen ent-
sprechend den Auspra¨gungen des jeweiligen Merkmals signifikant unterscheiden.
• Alter: kein Einfluß
Der Median des Alters der Versuchspersonen betra¨gtm=23 Jahre. Fu¨r die beiden
Teilpopulationen jung := {x|Alter(x) <= m} und alt := {x|Alter(x) > m}
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wird H0 mit dem χ
2-Test signifikant auf dem 5%-Niveau zuru¨ckgewiesen (vgl.
auch Abbildung 8; gegeben die Gesamtzahl der Ja- bzw. Nein-Antworter und
die Gro¨ßenverha¨ltnisse der Teilpopulationen, ist die beobachtete Verteilung so
gleichma¨ßig wie maximal mo¨glich.)
Abbildung 8: Einfluß des Merkmals
”
Alter“ auf die erste Entscheidung
• Geschlecht: kein Einfluß
Es liegt genau das gleiche Bild vor wie bei der Variablen
”
Alter“; die beiden
Teilpopulationen sind somit gleichfalls auf dem 5%-Niveau signifikant identisch
verteilt (bezu¨glich der ersten Entscheidung). Daß die Anzahl der weiblichen und
der jungen bzw. der ma¨nnlichen und der alten Versuchspersonen u¨bereinstimmen,
ist u¨brigens Zufall; die jeweiligen Teilpopulationen sind nicht identisch.
• Studiengang: Es gibt einen signifikanten Unterschied zwischen Jura- bzw. Wirt-
schaftsstudierenden (im folgenden abku¨rzend:
”
JuWis“) und allen u¨brigen Grup-
pen (Natur-, Geistes- und Sozialwissenschaftler sowie restliche Versuchspersonen;
im Folgenden:
”
Andere“): Die JuWis entschieden ha¨ufiger mit
”
Nein“. (α = 0, 042
nach dem einseitigen Fisher-Test; vgl. Diagramm 9)
Abbildung 9: Die erste Entscheidung, nach Studienrichtungen differenziert
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Die Studienrichtungen waren allerdings unausgewogen auf die Versionen verteilt
(vgl. Diagramm 10). Die einzige Untergruppe unter den Geistes- und Sozialwis-
senschaftlern, die einen deutlich u¨ber 50% liegenden Anteil an Nein-Antworten
produzierte (3 von 3 mo¨glichen, also sogar 100%), hatte die Version A1B0C1
vorliegen.
Abbildung 10: Verteilung der Versuchspersonen auf die Versionen
Da die
”
erste“ Entscheidung die wichtigste abha¨ngige Variable unseres Experiments
darstellte, wollen wir aufgrund der bisherigen Ergebnisse davon ausgehen, daß die
Faktoren Alter und Geschlecht keinen oder einen vernachla¨ssigbaren Einfluß auf die
Ergebnisse des Experiments insgesamt haben. Andererseits mu¨ssen wir bei den folgen-
den Auswertungen pru¨fen, ob sich bei Einschra¨nkung auf die beiden Teilpopulationen
”
JuWis“ und
”
andere Versuchspersonen“ die jeweiligen Aussagen a¨ndern.
6.6.2 Auswertung der ersten Entscheidung der Versuchspersonen
Einen U¨berblick u¨ber die Anzahl der Versuchspersonen, die bei der
”
ersten Entschei-
dung“ mit
”
Ja“ antworteten, gibt (nach Versionen geordnet) die Abbildung 11.
Bei den jeweils 12 Versuchspersonen, die die Versionen A1B1C1 und A2B4C1 ist der
Unterschied in den Ha¨ufigkeiten der Ja-Antworten nicht signifikant (α = 0, 2068 nach
dem einseitigen Fisher’s-exact-Test). Der Trend geht jedoch in der hypothetisierten
Richtung (vgl. die Haupt-Hypothese und die Hypothese bzgl. der A-Varianten).
Um einen gro¨ßeren Stichprobenumfang fu¨r den Vergleich zu bekommen, fassen wir im
Sinne der Haupthypothese die Versionen je nach Argumentation an der Stelle B zu
zwei Gruppen zusammen: Vorrangig moneta¨re Argumentation (Varianten B1 und B0)
gegenu¨ber stabilita¨ts-orientierter Argumentation (Varianten B3 und B4).
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Abbildung 11: Anzahl der Versuchspersonen, die die Koalition wechseln
Ein einseitiger Fisher’s-exact-Test erreicht dann ungefa¨hr das 10%-Niveau (α = 0, 119;
bzw. α = 0, 112 bei A1B0C1/A1B1C1 vs. A2B3C1/A2B4C0/A2B4C1) eines statisti-
schen Trends.
Die beiden Versionen, die sich nur bezu¨glich der A-Variante unterscheiden, also
A1B1C1 und A2B1C1, unterscheiden sich nur minimal bezu¨glich der ersten Entschei-
dung. Gleiches gilt fu¨r die Versionen A2B4C0 und A2B4C1. Beide Male liegt der Un-
terschied in der hypothetisierten Richtung.
Differenzierung der ersten Entscheidung nach dem Merkmal Studienrichtung:
Anzahl der Ja-Antworten/Gesamtzahl der Antworten
A1B0C1 A1B1C1 A2B1C1 A2B3C1 A2B4C1 A2B4C0
JuWi – 1/2 0/1 2/4 1/2 0/5
Andere 5/12 4/10 6/11 5/8 7/10 7/7
Alle 5 5 6 7 8 7
Bei den JuWis alleine sind die Besetzungszahlen zu gering fu¨r einen aussagekra¨fti-
gen Vergleich der Versionen; innerhalb der Gruppe der Anderen ist der Unterschied
signifikant (α = 0, 018 bzw. α = 0, 015; einseitiger Fisher-Test).
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6.6.3 Gemeinsame Auswertung der ersten und spa¨terer Entscheidungen
1. Gesamtvergleich der A-Versionen (vgl. Diagramm 12):
Betrachten wir alle Fa¨lle und dort gleichermaßen die erste und spa¨tere Entschei-
dungen, weisen die Unterschiede zwischen A1 und A2 bzw. A1 und A3 in die
behauptete Richtung. Der χ2-Test zeigt aber keine signifikanten Unterschiede
zwischen A1 und A2 (einseitig: α = 0, 179) bzw. A1 und A3. Allerdings wurden
bei A2 sogar geringfu¨gig mehr Ja-Antworten gegeben als bei A3.
Abbildung 12: A-Varianten: Verteilung der Antworten bei allen Entscheidungen
2. Gesamtvergleich aller B-Versionen (s. Diagramm 13):
Betrachten wir alle Fa¨lle und dort gleichermaßen die erste und spa¨tere Entschei-
dungen, so zeigt der χ2-Test: Die Unterschiede zwischen B1 bzw. B2 auf der
einen Seite und B3 bzw. B4 auf der anderen Seite sind hoch signifikant, z.B.
α = 0, 0006 bei B1 vs. B4.
Die Abbildung 13 zeigt den Vergleich der Varianten B1, B3 und B4 anhand der
36 Versuchspersonen mit den Versionen, die dieselbe A- und C-Variante vorlie-
gen hatten (A2 und C1) und sich untereinander nur bezu¨glich der B-Variante
unterschieden.
Durch das Hinzuziehen der spa¨teren Entscheidungen wird also der bei den ersten
Entscheidungen erkennbare Trend versta¨rkt.
Wiederum schneidet im direkten Vergleich von B3 und B4 interessanterweise die
etwas ausfu¨hrlichere Variante B4 minimal schlechter ab.24
24Zusammen mit dem Vergleich von A2 und A3 legt dies die (noch genauer zu u¨berpru¨fende)
Hypothese nahe, daß zu große Explizitheit tendenziell genauso scha¨dlich ist, wie zu geringe Explizitheit
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Abbildung 13: B-Varianten: Anzahl der Ja-Antworten bei allen Entscheidungen
3. C-Varianten:
Insgesamt ist kein Unterschied im Erfolg von C1 und C0 zu erkennen: 14 von 24
gegenu¨ber 7 von 12 mo¨glichen Ja-Antworten stehen zu Buche. Allerdings schnitt
in Version A2B4C0 die Variante C1 schlechter ab als in Variante A2B4C1, d.h. oh-
ne Kenntnis von C0: 6 von 12 gegenu¨ber 8 von 12 mo¨glichen Ja-Entscheidungen.
6.6.4 Auswertung der Rangdaten
1. Ra¨nge der A-Varianten:
Der einseitige Wilcoxon-Vorzeichenrangtest liefert:
(a) A2 hat kleinere Ra¨nge als A1, signifikant auf dem 5%-Niveau (α = 0, 049).
(b) A3 hat in einem schwachen Trend kleinere Ra¨nge als A1, (α = 0, 118).
(c) Zwischen A2 und A3 sind keine Unterschiede feststellbar (zweiseitiger Test:
α = 0, 937).
Die entsprechenden Signifikanzen sind bei der Teilpopulation der Anderen a¨hnlich
(α = 0, 062;α = 0, 107 bzw. α = 0, 722); innerhalb der JuWis schneiden A1 und
A2 etwas besser ab, zu Lasten von A3; vgl. auch Diagramm 14.
2. Ra¨nge der B-Varianten (vgl. auch Diagramm 15):
(z.B. bei unspezifizierter Argumentation wie in A1). Ein zuverla¨ssiger Eindruck daru¨ber, ob jemand
zu explizit oder zu implizit ist, ergibt sich allerdings erst anhand gro¨ßerer Texteinheiten.
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Abbildung 14: A-Varianten: Rangpla¨tze
Die Ra¨nge von B0 und B1 sind auf dem 5%-Niveau nach dem zweiseitigen Vor-
zeichenrangtest nach Wilcoxon signifikant korreliert (dort wo beide existieren).
Um alle 72 Fa¨lle beru¨cksichtigen zu ko¨nnen, vergleichen wir daher nur die Ra¨nge
der vier u¨brigen Varianten unter Streichung des Ranges von B0.
Insgesamt ergibt sich, daß B3 sowie B4 hoch signifikant besser (α > 0, 0001)
beurteilt werden als B1 und B2; ferner ist B2 signifikant erfolgreicher als B1,
im Einklang mit unseren Hypothesen. Der Mittelwert der Rangzahlen von B4
liegt geringfu¨gig unter dem von B3, der Wilcoxon-Test liefert aber keinen Trend
zugunsten unserer Hypothese. Auffa¨llig ist jedoch, daß die Spannweite der Ver-
teilung jeder Variante schon innerhalb der 24 Fa¨lle, bei denen auch B0 abgefragt
wurde, maximal war. M.a.W., jeder Variante wurde mindestens einmal der Rang
5 und einmal der Rang 1 zugeordnet.
Einschra¨nkung auf die beiden Teilpopulationen:
Andere: Alle Ergebnisse wie bei der Gesamtpopulation.
JuWis: B2 ist nicht signifikant besser als B1; aber B3 ist hoch signifikant
(α = 0, 003) und B4 signifikant (α = 0, 023) besser als B1. Die Unterschie-
de im Vergleich zu B2 sind auch noch signifikant bzw. als Trend erkennbar
(B3:α = 0, 014 bzw. B4:α = 0, 076).
3. Ra¨nge der C-Varianten:
Hier ergibt sich nach dem einseitigen Wilcoxon-Test eine große Signifikanz (Al-
le: α = 0, 008, JuWi: α = 0, 034, Andere: α = 0, 046) fu¨r das Gegenteil unserer
Hypothese: Bei der unspezifischen A¨ußerung C0 des Partners des Umworbenen
sind die Versuchspersonen als Umworbene eher geneigt, die Koalition aufrecht-
zuerhalten, als bei der diesbezu¨glichen Aufforderung C1.
Dieses Ergebnis legt nahe, daß weniger zu sagen mehr ist fu¨r den Partner des Um-
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Abbildung 15: B-Varianten: Rangpla¨tze
worbenen, bzw. daß er wohlu¨berlegt formulieren muß, wenn er die Entscheidung
des Umworbenen zugunsten der bestehenden Koalition beeinflussen mo¨chte.
6.6.5 Test der Hypothesen bezu¨glich der weiteren Fragen
1. Zufriedenheit:
Vereinfachend wandeln wir die Daten in eine kontinuierliche Skala mit den Wer-
ten {−2,−1, 0,+1,+2} um. Wir betrachten jeweils beide Zufriedenheitsaspekte,
da die Versuchspersonen die Differenzierung dazwischen anhand der vorliegenden
Daten (ohne eigene Spielerfahrung) mo¨glicherweise nicht fundiert treffen konn-
ten.
Ein Vergleich der Ja-Antworter bei den Versionen A1B1C1, A1B0C1 mit A2B1C1
ergibt trotz geringen Stichprobenumfangs von 16 Versuchspersonen eine Tendenz
(α = 0, 075), daß A2 erfolgreicher ist als A1 bezu¨glich
”
Zufriedenheit angesichts
des Spielverlaufs“. Bei
”
Zufriedenheit insgesamt“ fa¨llt der Effekt geringer aus
(α = 0, 188; jeweils einseitiger t-Test).
Bei B0/B1 sind die Werte innerhalb der Gruppe der Ja-Antworter im Durch-
schnitt etwas, aber nicht signifikant ho¨her als bei B3/B4.
Innerhalb der Gruppe der Nein-Antworter ist die Zufriedenheit mit der aktuellen
Koalition bei B0 ganz eindeutig am gro¨ßten (0,9), vor B1 (0,3), B4 (0,0) und
B3 (-0,1). Dementsprechend wu¨rde es bei B0 wahrscheinlich am schwersten fal-
len, durch weitere Argumentation noch einen der Nein-Antworter umzustimmen,
wenn das Spiel nach der Entscheidung noch fortgesetzt wu¨rde. Analog sind bei
den A-Varianten, zu Vergleichszwecken eingeschra¨nkt auf die Versionen mit B1
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und B0, die Nein-Antworter bei A2 unzufriedener (α = 0, 259
”
angesichts des
Spielverlaufs“ bzw. α = 0, 012
”
insgesamt“) als bei A1.
Die Aussagen gelten gleichermaßen fu¨r JuWis und Andere.
2. Stabilita¨t:
Wie hypothetisiert variieren die Werte dieser Variablen im Bereich normaler sta-
tistischer Schwankungen. Die Reihenfolge der Mittelwerte lautet: B3, B0, B4, B1.
Die Aussagen gelten gleichermaßen fu¨r JuWis und Andere.
3. Anzahl der Ja-Antworter, die die neue Koalition als Endergebnis anstreben:
A1B0C1 A1B1C1 A2B1C1 A2B3C1 A2B4C1 25 A2B4C0
alle 5 3 3 6 5 6
JuWi – 1 – 2 1 3
Andere 5 2 3 4 4 6
Diese Daten sind letztendlich die Anzahl derjenigen, die wirklich erfolgreich ab-
geworben worden. Die Zahlen haben wir aus den Antworten auf die Frage nach
der Stabilita¨t der gewa¨hlten Koalition bzw. dem stattdessen gemutmaßten Er-
gebnis sowie der Begru¨ndung fu¨r die Entscheidung extrahiert. Schrieb jemand
beispielsweise als Begru¨ndung:
”
Ich habe Ja gesagt, weil jetzt Nr.1 wieder mehr
anbieten muß.“, dann wurde er als unzufriedener Wechsler eingestuft. Explizite
Zufriedenheitserkla¨rungen wie
”
Es ist besser, dem starken Spieler eins auszuwi-
schen.“ sind natu¨rlich einfach einzuordnen. Aber auch, wer nur aus Angst vor
einer Einigung von Nr.1 und Nr.3 wechselte, wurde vereinfachend den
”
zufriede-
nen Abgeworbenen“ zugeordnet.
Betrachten wir die so bereinigten Anzahlen der Wechsler, so bleibt der festge-
stellte Trend eines Unterschiedes zwischen moneta¨rer und stabilita¨ts-orientierter
Argumentation (A1B1C1, A1B0C1, A2B1C1 vs. A2B3C1, A2B4C1, A2B4C0)
bestehen: der einseitige Fisher-Test liefert ein 10%-Niveau (α = 0, 095).
4. Sympathiewerte (
”
+“ wird zu 2,
”
0“ zu 0,
”
–“ zu
”
-2“):
A1 und A2 unterscheiden sich nicht statistisch signifikant bezu¨glich der Sympa-
thien fu¨r Nr.3, wenn wir alle A1-Versionen mit allen A2-Versionen oder nur mit
A2B1C1 vergleichen. Gleiches gilt fu¨r die moneta¨ren im Vergleich zu den stabi-
lita¨ts-orientierten B-Varianten (unabha¨ngig davon, ob JuWi oder Nicht-JuWi).
Gleichwohl liegen die Mittelwerte der Ja-Antworter bei B3/B4 ho¨her als bei
B1/B0 und bei A2 ho¨her als bei A1. Interessanterweise gilt das Gegenteil bei
den Nein-Antwortern.
Die Sympathiedaten du¨rfen aber nicht u¨berbewertet werden26, denn die Streu-
26Zumal die Transformation von einer Ordinalskala in eine kontinuierliche Skala zwecks Berechnung
von Mittelwerten usw. ein vereinfachendes Hilfsmittel dargestellt.
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ung dieser Daten ist insgesamt ziemlich hoch (im Durchschnitt: σ2 = 1, 39 bei
Werten aus der Menge {−2, 0,+2}). Das deutet darauf hin, daß Sympathie (wie
auch Zufriedenheit oder z.B. der subjektive Eindruck zu großer / zu geringer
Explizitheit) eher langfristig aufgebaut wird.
6.7 Validita¨t des Experiments
Die Begru¨ndungen fu¨r die Entscheidungen wie auch fu¨r die Pra¨ferenzen legen nahe,
daß die Versuchspersonen sich in der Regel gut anhand der Regelerkla¨rung und des
bloßen Wortprotokolls in das Spiel hineindenken konnten. Andererseits ist eine hohe
Varianz bei einigen Antworten und Begru¨ndungen zu beobachten. Dies gilt fu¨r die
Koalitionsentscheidung wie auch besonders fu¨r die Vergabe der Ra¨nge fu¨r die verschie-
denen Varianten. Dafu¨r scheinen zwei Gru¨nde denkbar:
Zum einen sind die Antworten auf alle Fragen abha¨ngig von der ersten Entscheidung,
insofern als sie zeitlich kurz danach erhoben wurden. Diese Antworten ko¨nnten also
durch das Bemu¨hen der Versuchspersonen um Vermeidung einer kognitiven Dissonanz
mit ihrer ersten Entscheidung
”
verfa¨lscht sein“. Ein Beispiel: Angenommen, eine Ver-
suchsperson hat in ihrer ersten Entscheidung bei Vorliegen von A2 sich gegen das
Angebot von Nr.3 entschieden. Nun soll sie sich fu¨r eine weitere Entscheidung statt A2
die Variante A3 vorstellen, die den Zusatz: Das ist doch ungerecht! beinhaltet. Vermut-
lich wird die Person eher den Zusatz als
”
unno¨tig und nervig“ abtun als jemand, der
bei A2 sich fu¨r das Angebot entschieden hatte. Dieses Problem la¨ßt sich jedoch prinzi-
piell nicht umgehen, sondern ist dem Beobachterparadoxon vergleichbar, das schon in
Kapitel 2 im Zusammenhang mit der Validita¨t der Korpusdaten erwa¨hnt wurde.
Der zweite mo¨gliche Grund besteht darin, daß die Bedeutung der A¨ußerungen eventuell
zu unterspezifiert war, insbesondere auch durch den Wegfall der Intonation angesichts
des Wortprotokolls. Dies ko¨nnte kompensiert werden durch spezifischere Formulierun-
gen, um die Notwendigkeit der A¨ußerungsinterpretation durch die Versuchspersonen
zu reduzieren. Im Nachhinein wu¨rden wir z.B. anstelle von Variante C1, Aha., lieber
spezifischere A¨ußerungen zum Test wa¨hlen, auch wenn es nicht so leicht ist, beliebig
kombinierbare, spezifischere A¨ußerungen zu finden. Vielleicht ließe sich dann auch ein
Einfluß der A¨ußerungen des nicht direkt angesprochenen Teilnehmers auf Entscheidun-
gen nachweisen.
Es kann nicht ausgeschlossen werden, daß die Numerierung und Anordnung der Va-
rianten bei B einen geringen Sto¨reinfluß auf die Daten bezu¨glich des Vergleichs der
Varianten hatte. Auf Permutationen der Anordnung wurde jedoch zur Erleichterung
der Durchfu¨hrung des Experiments verzichtet. Bei einem direkten U¨bernehmen der
Variantennummern als Reihenfolge (B1→1, B2→2 usw.) wa¨re allerdings die unserer
Hypothese entgegengesetzte Reihenfolge entstanden.
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6.8 Zusammenfassung und Fazit
In dem hier beschriebenen Experiment wurde die Argumentation in einer authenti-
schen 3-Personen-Apex-Verhandlung gezielt punktuell vera¨ndert. Dadurch konnte die
Koalitionsentscheidung von Versuchspersonen, die sich in einen Spieler hineindachten,
tendenziell in eine andere Richtung gelenkt werden. Die grundlegende Hypothese des
Experiments konnte also besta¨tigt werden. Die bei der vera¨nderten Argumentation be-
vorzugte Koalitionsentscheidung stand außerdem im Gegensatz zu der Vorhersage, die
das spieltheoretische Modell [Albers 1994] fu¨r erfahrene Spieler macht. Somit liefert
das Experiment auch ein starkes Indiz dafu¨r, daß dieses Modell durch Einbeziehen des
Faktors Argumentation verbessert werden kann.
Fu¨r den Effekt der Beeinflussung der Koalitionsentscheidung genu¨gte es, ein einzel-
nes moneta¨r orientiertes Argument (Variante B1) gegen ein stabilita¨ts-orientiertes Ar-
gument (Variante B3) auszutauschen. Die Wirkung war aber nicht stark genug, um
bereits bei dem relativ geringen Stichprobenumfang von 12 Versuchsperson je geteste-
ter Version statistische Signifikanz zu erbringen. Weiter wurde gefragt: Wie wu¨rdest
Du antworten, wenn anstelle der A¨ußerung X die A¨ußerung Y gesagt worden wa¨re?
Auf diese Fragen hin fiel dieselbe Entscheidung jedoch teilweise statistisch signifikant
unterschiedlich aus, je nach der verwendeten Variante. Dabei muß allerdings bedacht
werden, daß durch dieses Verfahren die verglichenen A¨ußerungen sta¨rker fokussiert
wurden, als das im Laufe eines Spiels der Fall wa¨re. Die zusa¨tzlich erhobene Rangrei-
he der Varianten bezu¨glich ihrer U¨berzeugungskraft schließlich zeigte hochsignifikant
den prognostizierten Unterschied. Ein weiteres Versta¨rken der Argumente B1 bzw. B3
durch Expandieren mit einer weiteren A¨ußerung, die dasselbe Argument noch weiter
explizierte, fu¨hrte zu keinen nachweisbaren Vera¨nderungen der Entscheidungen.
In weiteren Fragen an die Versuchspersonen wurde u.a. die Zufriedenheit mit der neuen
Koalition erhoben (bzw. der alten, je nachdem, ob eine Versuchsperson sich fu¨r oder
gegen die neue Koalition entschieden hatte). So konnte indirekt gemessen werden, ob
die neue Koalition auch stabil und somit die Argumentation auch langfristig erfolg-
reich wa¨re. Dies wurde durch die Daten besta¨tigt. Außerdem zeigten die Angaben der
Versuchspersonen, die nicht sofort auf das Angebot eingegangen waren, aufgrund der
B3-Argumentation eine leichte Verbesserung der Chancen der Abwerber, durch Fort-
setzen der Argumentation den Anteil der Wechsler noch erho¨hen zu ko¨nnen.
Die Versuchsergebnisse waren unabha¨ngig vom Alter und dem Geschlecht der Ver-
suchpersonen. Dagegen korrelierten einige Entscheidungen mit der Studienrichtung
der Versuchspersonen, dem dritten erfaßten soziodemographischen Merkmal: Grob be-
schrieben waren Jura- und Wirtschaftsstudierende etwas risikoaverser als die u¨brigen
Versuchspersonen, und mithin konformer zum spieltheoretischen Modell [Albers 1994].
Getrennte Auswertungen der meisten Fragen fu¨r diese beiden Teilpopulationen erga-
ben aber trotz unterschiedlicher absoluter Werte im wesentlichen die gleichen Tenden-
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zen. Insbesondere waren beide Gruppen gleichermaßen empfa¨nglich fu¨r Variationen
der Argumentation. Da der vorsichtigeren Teilpopulation vor allem solche Versionen
vorlagen, die sta¨rker einen Koalitionswechsel induzieren, wurde das Hauptergebnis des
Experiments vermutlich durch den Faktor Studienrichtung
”
konservativ“ beeinflußt,
d.h. erreichte ein geringeres Signifikanzniveau, als bei Konstanthalten dieses Faktors
zu erwarten wa¨re.
In methodischer Hinsicht wurde mit diesem Experiment erfolgreich ein neuer Weg bei
der Validierung gespra¨chsanalytischer Ergebnisse beschritten. Auf diese oder a¨hnliche
Weise kann sicherlich eine große Vielzahl von linguistischen Merkmalen der Verhand-
lungskommunikation systematisch auf ihre Wirksamkeit getestet werden. Nehmen wir
beispielsweise an, gespra¨chsanalytische Korpusuntersuchungen zeigten ein ha¨ufiges Zu-
sammentreffen von Hesitationssignalen und Mißerfolgen beim Abwerben. Ob der Zu-
sammenhang ein kausaler ist, ko¨nnte man durch Hinzufu¨gen unterschiedlicher Anzah-
len von Hesitationssignalen in den A¨ußerungen eines Abwerbers untersuchen. Mit dieser
Methode ko¨nnen problemlos beliebige Versionen von Transkripten gezielt erzeugt und
getestet werden, in denen alle anderen Merkmale des Verhandlungsverhaltens konstant
gehalten sind. Dabei sind allerdings, a¨hnlich wie in diesem Experiment, Maßnahmen
zur Sicherstellung der U¨bertragbarkeit der Ergebnisse zu treffen, und es sollte wie hier
beim Hinzufu¨gen von A¨ußerungen auf gro¨ßtmo¨gliche Authentizita¨t geachtet werden.
Nachdem bis hierhin vor allem die Struktur von Argumentation in Verhandlungen
bestimmt und praktische Konsequenzen daraus gezogen wurden, wollen wir uns in den
beiden folgenden Kapiteln noch auf zwei Arten mit dem Prozeß der Argumentation in
Verhandlungen bescha¨ftigen.
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7 Die beiden Interaktionsmodi in Verhandlungen:
Abtast-Modus und Festklopf-Modus
Wie la¨ßt sich die Verlaufsstruktur von Verhandlungen ada¨quat beschreiben ?
Seit mittlerweile mindestens 50 Jahren werden dazu Phasenmodelle diskutiert, die
einen mehr oder weniger linearen, zeitlichen Ablauf von Problemlo¨sungskommunikatio-
nen bzw. Verhandlungen in Phasen postulieren.27 Eine Anwendung der Phasenmodelle
entha¨lt z.B. [Bu¨low-Møller 1992] (unterschiedliche Bedeutung derselben A¨ußerung in
verschiedenen Verhandlungsphasen). [Bales/Strodtbeck 1951], als eine der ersten em-
pirischen Arbeiten u¨ber Problemlo¨sungskommunikationen, unterschied drei Phasen in-
nerhalb von Problemlo¨sungskommunikationen: Orientierung, Bewertung, Umsetzung
(“control“). U¨ber die Jahrzehnte hinweg gab es in zahlreichen empirischen Studien
sowohl Befunde, die das Modell von [Bales/Strodtbeck 1951] stu¨tzen, als auch solche,
die es widerlegen, z.B. [Segal 1982] mit dem programmatischen Titel: “The cyclical
nature of decision making“ (= die Kreisfo¨rmigkeit von Entscheidungsprozessen). Nach
[Poole 1983] bildet
”
die lineare, zeitlich geordnete Abfolge zwar die implizite Norm in
vielen aufgabenorientierten Gruppenprozessen, [ist] jedoch empirisch nicht so aufzufin-
den.“ Als Konsequenz daraus verwendet [Boos 1996] einen non-phasischen Ansatz:
”
Es wird vielmehr davon ausgegangen, daß Teilfunktionen wie z.B. die Strukturierung
des Problems und die Suche nach Lo¨sungen mehr oder weniger kontinuierlich u¨ber den
gesamten Interaktionsprozeß erfu¨llt werden.“ ([Boos 1996, S.22])
Dieselbe Sichtweise liegt im Prinzip dem Begriff des Aufgabenschemas zugrunde, der
aber aus einer anderen methodologischen Richtung stammt. Im Kapitel 1 haben wir
bereits erwa¨hnt, daß Aufgaben, die nicht oder nur unvollsta¨ndig bearbeitet wurden, zu
einem spa¨teren Zeitpunkt nachgeholt bzw. vervollsta¨ndigt werden ko¨nnen. Wir verwie-
sen dabei auf das
”
Prinzip der kommunikativen O¨konomie“, das solche Abweichungen
von der impliziten Norm funktional fu¨r eine effektive Kommunikation erscheinen la¨ßt.
Betrachten wir zur Illustration die Apex-Verhandlungen: In dem angefu¨hrten Apex-
Spiel aus unserem Korpus kam es erst dann zur Kla¨rung daru¨ber, welche Interessen
relevant bzw. legitim sind, nachdem sich ein Dissens offenbart hatte (vgl. Spiel 2,
@544ff [siehe S.44]). Andererseits ist es bereits in den Regeln des Spiels angelegt,
daß der Entscheidungsprozeß iteriert durchgefu¨hrt wird: Sobald einmal die Basisse-
quenz
”
Vorschlag–Zustimmung–Anmeldung einer vorla¨ufigen Koalition“ durchlaufen
ist, wird die beschlossene Koalition zehn Minuten lang (bzw. la¨nger oder ku¨rzer, je nach
Art der Durchfu¨hrung) in weiteren Sequenzen alternativen Vorschla¨gen gegenu¨berge-
stellt und ggf. durch eine neue Koalition ersetzt. Die Verwendung dieser Regel (
”
Stabi-
lita¨tspru¨fungsphase“) in experimentellen Apex-Verhandlungen ist durch das Untersu-
chungsinteresse begru¨ndet, eine dauerhaft stabile Lo¨sung zu ermitteln. Hinzu kommt
27Zum U¨berblick u¨ber Phasenmodelle von Verhandlungen vgl. [Holmes 1991].
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die Struktur der verwendeten Auszahlungsfunktion des Apex-Spiels, aufgrund derer
grundsa¨tzlich mindestens eine Person eine Auszahlung von 0 DM erha¨lt, sodaß es stets
mindestens einen Fu¨rsprecher fu¨r einen Koalitionswechsel gibt. Dennoch zeigt sich bei
experimentellen Apex-Spielen eine Weiterentwicklung des Kommunikationsprozesses
auf eine Entscheidung hin. [Fisher 1970, S.63] sprach in diesem Zusammenhang, be-
zogen auf Problemlo¨sungskommunikationen, von einem
”
sprunghaften Fortschreiten
zu einem Konsens“ (
”
spasmodic progression to consensus“). Das gilt natu¨rlich nur,
falls am Ende eine Lo¨sung erreicht wird. Wir mo¨chten in diesem Kapitel zeigen, daß
dieses Fortschreiten einhergeht mit einer systematischen, aber fließenden Vera¨nderung
der Realisierung der Komponenten des Aufgabenschemas. Diese Vera¨nderung nennen
wir einen Wechsel des Interaktionsmodus. Im einzelnen soll zuna¨chst dargestellt
werden, welche beiden u¨bergeordneten Interaktionsmodi wir fu¨r Apex-Spiele postulie-
ren, wie diese sich theoretisch plausibilisieren und empirisch abgrenzen lassen, belegt
anhand von Daten aus unserem Korpus von Apex-Spielen. Abschließend gehen wir dar-
auf ein, wie sich der stufenweise U¨bergang an bestimmten Stellen gespra¨chsanalytisch
festmachen la¨ßt.
7.1 Theoretische Bestimmung der Interaktionsmodi
Die beiden Interaktionsmodi, die wir
”
Abtast-Modus“ und
”
Festklopf-Modus“
nennen wollen, beschreiben unterschiedliche Herangehensweisen der Interaktionsteil-
nehmer an das zu lo¨sende Problem.
Das
”
Aufgabenschema fu¨r Apex-Verhandlungen“ (siehe Kapitel 1) besagt, sehr knapp
zusammengefaßt, daß die Teilnehmer einer solchen Verhandlung drei u¨bergeordnete
Teilaufgaben zu lo¨sen haben: Die Lo¨sungsgenerierung und –bewertung, die Beschluß-
fassung (Selbstbindung an eine bestimmte Lo¨sung) und die Beziehungskonstitution
(insbesondere, zu den Koalitionspartnern zu stehen). Das Verha¨ltnis der beiden Modi
zu diesen Teilaufgaben der Kommunikation spiegelt die folgende Gegenu¨berstellung
wieder:
Vorherrschende Aktivita¨ten im Abtast-Modus:
• Informationen sammeln u¨ber den Raum der mo¨glichen Lo¨sungen (
”
Suchraum“),
Ermitteln relevanter Normen, grundlegende Suchraumeinschra¨nkungen vorneh-
men
• probeweises Annehmen von (Teil-)Lo¨sungen, schnelles Verwerfen bei besser er-
scheinenden Alternativen
• Kennenlernen der Partner im Tun
Vorherrschende Aktivita¨ten im Festklopf-Modus:
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• Interpretation der gesammelten Informationen u¨ber die Problemstruktur, die
Perso¨nlichkeiten der Teilnehmer und ihre Beziehungen untereinander; Extrapo-
lation auf den zuku¨nftigen Verhandlungsverlauf
• Festhalten an bisher bester Lo¨sung, Verwerfen erst nach gru¨ndlicher Pru¨fung und
ggf. ho¨here Graduierung der neuen Einigung
• Beziehungsaussagen aufgrund der geschaffenen Fakten und den aus dem Ver-
handlungsverlauf gewonnenen Informationen
A¨hnliches gilt fu¨r andere Verhandlungen und Problemlo¨sungskommunikationen. Im
wesentlichen werden im Abtast-Modus also die Aufgaben A.1 bis A.5a des Aufga-
benschemas durchgefu¨hrt und erst im Festklopf-Modus auch die Aufgabe A.5b. Die
Graduierung von Entscheidungen steigt vom ersten zum zweiten Modus stufenweise
an.28 Die Aufgabe A.5c, Diskussion der Interaktion und des Spiels im allgemeinen,
sollte erst nach dem Resignieren des/der Ausgeschlossenen realisiert werden.
Die Aufspaltung der Entscheidungsfindung in zwei Schritte hat zwei potentielle Vor-
teile:
1. Die Schwierigkeit der Aufgabe wird vereinfacht.
2. Der zur Lo¨sung no¨tige Aufwand wird verringert, in dem Sinne, daß weniger
”
Kraft“
no¨tig ist, eine sich bei genauerem Hinsehen bzw. angesichts des im Laufe der Verhand-
lung Gelernten als ungu¨nstig erweisende Lo¨sung wieder zu verwerfen.
Dieses Verfahren erinnert z.B. an die aus der Syntaxforschung bekannten
”
Portionie-
rung“ ([Kindt 1985]) bei der Darstellung komplexer Sachverhalte. Entweder satzintern
oder satzu¨bergreifend wird dabei eine Information zuna¨chst unspezifisch eingefu¨hrt,
bevor sie in einem zweiten Schritt konkretisiert wird.
Bsp.: Elfriede hat mehrere Kinder, und zwar Maria, Klaus, Anna.
Der geringeren Verbindlichkeit der fru¨hen Entscheidungen in Verhandlungen entspricht
dort die geringere Spezifizita¨t des ersten Teils.
Eine andere Assoziation zur Grundhaltung der beiden Modi besteht zu zwei aus der
Ku¨nstliche-Intelligenz-Forschung bekannten Suchheuristiken (vgl. z.B. [Go¨rz 1992]):
Breitensuche im Abtast-Modus und Tiefensuche im Festklopf-Modus.
Ein potentieller Nachteil des Vorgehens ist, daß viele Aufgaben (Lo¨sungspru¨fung, Be-
schlußfassung usw.) mehrfach durchgefu¨hrt werden, was Zeit kostet und sich fu¨r sehr
einfache Probleme nicht lohnt.
28Eine interessante Frage ist, wieviele Stufen der Graduierung die Verhandler sich gegenseitig zubil-
ligen. Wir vermuten, daß diese Zahl zwischen 1 und 4 liegt. Diese Vermutung stu¨tzt sich z.B. darauf
, daß die Spieler in der dritten Geheimverhandlung von Spiel 11 sich sehr stark bemu¨hen mu¨ssen, um
wieder ihre Zuverla¨ssigkeit herzustellen: Jetzt bleiben wir aber wirklich dabei, ja?, bzw. Rekurs durch
Rekurrenz auf die Ebene der u¨bergeordneten Interaktion: Ich hab jetzt auch nicht mehr soviel Zeit.
Zuvor wurden mehrfach (vor allem von Spieler 1) Koalitionen gebrochen.
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7.2 Merkmale der beiden Modi
Die beiden Modi unterscheiden sich auf allen kommunikativen Ebenen. Wie sich die Un-
terschiede konkret verbal a¨ußern, soll getrennt nach den Ebenen A (
”
Argumentation“),
B (
”
Beziehungskommunikation“), C (“commitment“,
”
Beschlußfassung“) beschrieben
werden, wobei die Ebenen A und C Teilbereiche der
”
sachbezogenen Kommunikation“
darstellen. Anschließend versuchen wir, (zum Teil systematisch statistisch, zum Teil
anhand von Beispielen) diese Unterscheidungsmerkmale zu belegen bzw. zu plausibili-
sieren.
7.2.1 U¨berblick
Die mit ∗ gekennzeichneten Auspra¨gungen der Variablen treten im Festklopf-Modus
gegenu¨ber dem Abtast-Modus versta¨rkt auf, wa¨hrend die fu¨r den Abtast-Modus typi-
schen Auspra¨gungen weiterhin vorkommen.
Ebene Variable Abtast-Modus Festklopf-Modus
”
Resultats-Argument“:
”
Prozeß-Argument“∗:
unspez. Interesse Stabilita¨t
vorrangige
moneta¨res Interesse Zuverla¨ssigkeit
Argumentthemen
soziales Interesse Handlungsspielraum
”
statisch“, z.B.:
”
dynamisch“∗ , z.B.:
Konsequenz-Topos Topos der Induktion
vorrangige
Gelegenheits-Topos Topos der Zeit
A Argumentationsmuster
Relevanztopos Vermischungstopos
Evidenztopos Analogietopos
Argumentationstiefe,
La¨nge der Begru¨ndungen
gering ho¨her
Selbstdarstellung
B Partnermodellierung
selten, ha¨ufiger,
Beziehungsdefinitionen
neutral wertend
Verbindlichkeitsgrad
der Vereinbarungen
niedrig hoch
C Komponenten A.5b/A.5c selten ha¨ufiger
typischer Wechsel neue Partner Umverteilung∗
Vorschlagsformulierung positiv negativ∗
Zwei einschra¨nkende Anmerkungen zu diesem U¨berblick:
1. Die meisten Merkmale sind keine absoluten Gro¨ßen, sondern erweisen sich als
solche erst im Kontrast verschiedener Ausschnitte desselben Spiels.
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Beispiel Beziehungskonstitution: Gegenu¨ber prima¨r expressiv ausgerichteter
Kommunikation, z.B. Partygespra¨chen, sind die Partnermodellierungen im
Festklopf-Modus immer noch ziemlich selten (aber nicht unbedingt vager, evtl.
wegen der Einmaligkeit der Interaktion).
2. Im wesentlichen gilt der U¨berblick nur bei einer kooperativen Strategie der Teil-
nehmer.
Zu einer kompetitiven Strategie geho¨rt es beispielsweise, die Gegner mo¨glichst
im Unklaren zu lassen oder zu ta¨uschen. Das kann sich z.B. darin a¨ußern, die
Verbindlichkeit der aktuellen Koalition nicht explizit ho¨her zu stufen, obwohl
man daran festhalten mo¨chte. Die kompetitiven Motive werden aber von den
Spielern 1 jeweils nachtra¨glich zugegeben:
Spiel 6, S.7/4, Nr.1: Ich versuche nur, Nr.5 mo¨glichst lange hinzuhalten, damit
die Zeit verstreicht, ...
Spiel 9, S.9/29: Ja, nen bißchen Spaß muß ja auch dabei sein.
Spiel 12, S.10/7: Ich wu¨rd gern mal testen, ob sie soweit gehen wu¨rden.
Spiel 14, @302: Nr.1: Wir labern nen bißchen die Zeit tot, grade.
Damit werden die fru¨heren eigenen A¨ußerungen als nicht valide eingestuft. Ein
solches Mano¨ver stabilisiert natu¨rlich insgesamt die aktuelle Koalition, da es die
Koalitionspartner enger zusammen schmiedet. Am Rande sei noch bemerkt, daß
Nr.3 sich in Spiel 14 die im obigen Zitat von Nr.1 vorgeschlagene Aushandlung der
letzten U¨berlegungen von Nr.1 und Nr.3 u¨ber mo¨gliche Koalitionen mit anderen
Partnern als nicht ernst gemeint nicht anschloß. Nr.1 ging dann noch einmal eine
andere Koalition – vielleicht, um einem befu¨rchteten Koalitionswechsel von Nr.3
zuvor zu kommen.
7.2.2 Zur Argumentation in den beiden Modi
Die Argumente im Rahmen der Lo¨sungsfindung (Aufgaben A.3 bis A.5 der Aufgaben-
schemata in Kapitel 1 und 2) lassen sich bezu¨glich der Themen der
”
Annahme“ und
der verwendeten
”
Regularita¨t“ in
”
zeit-lose“ und
”
zeit-gebundene“ einteilen. Zur Un-
terscheidung sprechen wir dabei von
”
Resultats-“ bzw.
”
Prozeß“-Argumenten, wenn
wir uns auf die Annahmen beziehen, und von
”
statischen“ bzw.
”
dynamischen“ Argu-
menten, wenn wir uns auf die Regularita¨ten beziehen. Die Idee dabei ist, daß statische
Figuren zeitlos gu¨ltige Aussagen enthalten, wie etwa:
Spiel 2, @498f, Nr.3: <Nr.1>, was ha¨ltste denn davon, wir drei, du 60 und wir beide
20? [...] Jetzt hast du 30, das Doppelte (= mit 60 hast du das Doppelte).
Dieses Argument verwendet den Konsequenztopos.
Hingegen nehmen dynamische Figuren auf die Vergangenheit und/oder die Zukunft der
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Interaktion Bezug, z.B. bei der folgenden Begru¨ndung dafu¨r, daß Nr.1 keine Koalition
mit Nr.2 und Nr.3 eingehen soll:
Spiel 2, @935, Nr.5: [...] die fallen immer um, die sind die ganze Zeit immer umgefallen!
Dieses Argument benutzt als Regularita¨t den Topos der Induktion.
Statische Argumente eignen sich gut zum Benennen von Informationen, wie es fu¨r den
Abtast-Modus typisch ist. Dynamische Argumente leisten gerade die Interpretation
von gesammelten Informationen, sowie die Extrapolation auf zuku¨nftiges Verhalten,
die wir als charakteristisch fu¨r den Festklopf-Modus postulieren.
A¨hnlich verha¨lt es sich mit den Themen der Argumente: Ob eine Koalition, bzw. ei-
ne Problemlo¨sung, bestimmte resultatsbezogene Interessen wie moneta¨res oder soziales
Interesse befriedigt, ist zuna¨chst einmal zeit-los (z.B. durch Vergleich mit Alternativen)
entscheidbar. Gleiches gilt fu¨r das Abwa¨gen zwischen unterschiedlichen Interessensa-
spekten, bzw. zwischen den Interessen unterschiedlicher Personen(gruppen). Dagegen
beziehen sich Argumente mit einer
”
Annahme“ aus den Themenkreisen Stabilita¨t, Zu-
verla¨ssigkeit und Handlungsspielraum oder prozeßbezogene Interessen (wie etwa Auf-
wandminimierung oder Spaß) auf die Zukunft, Vergangenheit oder die Gesamtheit des
Problemlo¨seprozesses. Daher wollen wir ebenso zwischen
”
Resultats-“ und
”
Prozeß“-
Argumenten unterscheiden, je nach Thema der Annahme. Die typischen Vertreter der
jeweiligen Großklassen von Argumenten haben wir oben in der U¨bersicht u¨ber die
Merkmale der Interaktionsmodi angegeben. Es sind allerdings durchaus auch U¨ber-
schneidungen mo¨glich, z.B.:
Spiel 12, @849, Nr.1: Ja, das is die Aufwa¨gung: Risiko gegen Sicherheit.
Dieses Stabilisierungsargument der bestehenden Koalition setzt mit einem Relevanz-
topos (also einer statischen Figur) das Beteiligtsein-Interesse dem moneta¨ren Interesse
entgegen, welches zur Destabilisierung vorgebracht worden war (na¨mlich: @848, Nr.4:
... daß man da nich auf 30 Punkte mehr oder weniger erpicht is, das find ich wirklich
seltsam.).
Dynamische Resultats-Argumente gibt es dagegen insgesamt weniger als statische
Prozeß-Argumente; vgl. auch die folgenden Diagramme.
Abgrenzungsprobleme zwischen den Kategorien haben wir so gelo¨st: Der Gelegenheits-
Topos z.B. hat zwar eine zeitliche Referenz, na¨mlich den aktuellen Moment. Da er
aber Vergangenheit und Zukunft ausblendet, wollen wir ihn trotzdem zu den stati-
schen Argumenten za¨hlen. Den Analogietopos rechnen wir dagegen den dynamischen
Figuren zu, da Analogien ha¨ufig ein ganzheitliches Erfassen einer Situation voraus-
setzen, wie z.B.: Ich heirate ja auch nur einmal im Leben als Stabilisierungsargument
fu¨r eine bestehende Koalition. Unter den Argumentthemen steht das Beteiligtsein-
Interesse etwas zwischen den Kategorien. Wir ordnen es in diesem Zusammenhang den
Prozeß-Argumenten zu, da es meist im Zusammenhang mit langfristigen Folgen von
Entscheidungen verwendet wird, z.B.:
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Spiel 2, @952, Nr.1: [...] und dann bin ich sta¨ndig hin und her gesprungen und hatte
hinterher keinen mehr [...].
Wenn ein Argument mittels des Konsequenztopos zwischen zwei Interessenarten
abwa¨gt, haben wir es der Kategorie des darin ho¨her gewichteten Interesses zugeschla-
gen.
Wir pru¨fen nun die obigen Hypothesen, daß es zwei Interaktionsmodi in Apex-Spielen
gibt, die sich empirisch bezu¨glich der Argumentthemen und der Argumentationsfi-
guren unterscheiden. Da der U¨bergang der Interaktionsmodi anscheinend graduell
verla¨uft (s.u.), teilen wir die fu¨nfzehn 5-Personen-Apex-Verhandlungen aus unserem
Korpus jeweils in der Mitte (bezogen auf die A¨ußerungsnummern), und berechnen
fu¨r beide Teile die Anzahlen der statischen und dynamischen Argumente, bzw. der
Resultats- und Prozeß-Argumente. Entsprechend gingen u.a. [Bales/Strodtbeck 1951]
und [Douglas 1962] bei der Bestimmung von Phasen in Problemlo¨sungskommunikatio-
nen bzw. Verhandlungen vor.
Da es insgesamt weitaus reliabler mo¨glich ist, ein Argument jeweils einer der beiden
Großklassen (Resultat- bzw. Prozeßargument, statischer bzw. dynamischer Topos) zu-
zuordnen, als eine Zuordnung innerhalb der Großklassen vorzunehmen, geben wir hier
nur die Anteile der beiden Großklassen an der Gesamtzahl aller klassifizierten Argu-
mente in den beiden Ha¨lften der Verhandlungen wieder.
Zuna¨chst ein U¨berblick u¨ber die prozentualen Anteile der Resultats-Argumente (vgl.
Seite 119), anschließend folgt ein U¨berblick u¨ber die prozentualen Anteile der stati-
schen Argumente (vgl. Seite 119). Die in den Diagrammen angegebenen Prozentwerte
erga¨nzen sich mit den Prozeß-Argumenten bzw. den dynamischen Argumenten jeweils
zu 100 %.
Statistischer Vergleich der beiden Ha¨lften
Nach dem Wilcoxon-Rangtest sind die Unterschiede zwischen den beiden Ha¨lften je-
weils hoch signifikant (Themen: α = 0, 0008 und Topoi: α = 0, 0007; zweiseitiger Test).
Das einzige Spiel im Widerspruch zu diesem Trend ist das Spiel 10 bezu¨glich der Ar-
gumentthemen. In diesem Spiel wurde nur eine Koalition gebildet, was untypisch fu¨r
unser Korpus ist.
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OHNE DOPP HA/EINF
Spiel
Prozent
Abbildung 16: Anteil der Resultatsargumente in den Ha¨lften der Spiele
OHNE DOPP HA/EINF
Spiel
Prozent
Abbildung 17: Anteil der statischen Argumente in den Ha¨lften der Spiele
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7.2.3 Zu den u¨brigen Merkmalen der Modi
• Argumentationstiefe, La¨nge der Begru¨ndungen:
Die Argumentationstiefe bei einem Abwerbeversuch la¨ßt sich z.B. als die maxima-
le Anzahl der rekursiven Stu¨tzungen oder Problematisierungen eines Arguments
definieren, die La¨nge der Begru¨ndungen ko¨nnte u¨ber die Gesamtzahl der in einem
Argument explizit ausgedru¨ckten (kausalen) Relationen definiert werden. Diese
Gro¨ßen lassen sich anhand einer “cognitive map“ (siehe Kapitel 8) zu der Argu-
mentation bestimmen. Ein erstes Indiz fu¨r die Richtigkeit der Hypothese u¨ber
den Zusammenhang dieser beiden Variablen und der Interaktionsmodi liefert der
Vergleich der drei Geheimverhandlungen in Spiel 5 (vgl. Kapitel 8, S.134).
• Verbindlichkeitsgrad der Abmachungen (vgl. auch Abschnitt 7.2.4):
Dieser dru¨ckt sich aus in Versprechen, Einstufung von Aussagen u¨ber die Annah-
me oder Ablehnung von Koalitionsvorschla¨gen als vorla¨ufig oder endgu¨ltig und
ggf. im Pochen der Partner auf der Koalitionstreue, z.B.:
Spiel 12, @317, Nr.2: Also, ich bin ja der Meinung, wir ham uns jetzt darauf
geeinigt*, bzw. Spiel 2, @626, Nr.1: Nee, ich bleib jetzt aber erstmal da bei dieser
Dreier-Koalition. Zumindest fu¨r ne Zeitlang. Fu¨r 9 Minuten.
Ein einfacher Ersetzungstest zeigt wiederum, daß die Hypothese plausibel ist:
Bei der Anmeldung einer ersten vorla¨ufigen Koalition oder kurz danach wa¨ren
verbal sehr aufwendige Hochstufungen der Verbindlichkeit der Koalition noch
unpassend, da einfach noch nicht genu¨gend Vorgeschichte existiert. Am Ende
der dritten Geheimverhandlung von Nr.1 und Nr.3 in Spiel klang die Ermahnung
von Nr.3 dagegen akzeptabel: Jetzt bleibst Du aber wirklich mal dabei.
• Komponente A.5b/ A.5c des Aufgabenschemas fu¨r Apex-Spiele:
Besonders die Frage eines Abwerbers an ein Koalitionsmitglied nach dessen
grundsa¨tzlicher Verhandlungsbereitschaft verweist meist schon auf eine hohe Fe-
stigkeit der aktuellen Koalition und wird bei Verneinen oftmals von Resignation
der Abwerber gefolgt.
Spiel 12: @842, Nr.5: [...] wir mu¨ssen jetzt nur wissen, ob ihr nur versucht, die
Zeit durchzuhalten, oder ob ihr noch in irgendeiner Weise, a¨h bereit seid, auf
andere Angebote einzugehen.
Nr.2: Wir sind nicht bereit.
Nr.5: Das scheint mir eindeutig.
Auch der o¨ffentliche Countdown der verbliebenen Zeit der Stabilita¨tsu¨ber-
pru¨fungsphase fa¨llt i.a. in die zweite Ha¨lfte eines Spiels. Bsp.:
Spiel 2, @924, Koalition: (40,0,0,30,30)
Nr.1:Wir mu¨ssen noch 4 Minuten durchhalten, Nr.4. Wir zwei (=1 und 5) halten
durch.
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• Beziehungskonstitution:
In unserem Beispiel, dem Spiel 2, werden die sozialen Typisierungen erst relativ
am Schluß gebracht:
@935, Nr.5: [...] die (= Nr.2 und Nr.3) fallen immer um [...]
@937, Nr.4: ja, wie so Windhunde [...]
Vorher wurden eher nur Einzelhandlungen bewertet, und die Bewertungen fielen
auch weniger drastisch aus. Fru¨h stellt sich dagegen Nr.1 selbst dar, na¨mlich in
der ersten Geheimverhandlung (@48), allerdings auch dort erst nach
”
getaner
Arbeit“, d.h. dem Finden einer Vereinbarung.
Zwei A¨ußerungen aus der zweiten Ha¨lfte von Spiel 14:
@849, Nr.5: Das wird hier gleich noch perso¨nlich.
@1191, Nr.5: Jetzt gehts auf die emotionale Ebene!
• Vorschlagsformulierung:
positive Formulierung: Da wu¨rd ich mal sagen, a¨hm, 75:45.
oder: Bist Du zu weiteren Verhandlungen bereit?
negative Formulierung:
Sp.8, @387: Willstes dir nich doch noch mal u¨berlegen, 2?
Spiel 7: Dich brauchen wir ja dann wahrscheinlich nicht mehr zu fragen, ob Du
noch auf ein anderes Angebot eingehst?
Die negativen Formulierungen haben nach [Brown/Levinson 1987] geringeres
“face-threatening weight“, also
”
image-bedrohendes Gewicht“, als positiv for-
mulierte Fragen/Vorschla¨ge. Wenn diese statt positiver Formulierungen von den
Abwerbern gewa¨hlt werden, bedeutet das im Umkehrschluß, daß fu¨r die Umwor-
benen relativ viel Image auf dem Spiel steht, z.B. weil sie sich schon sta¨rker auf
die aktuelle Koalition festgelegt haben. Um noch ein weiteres Indiz zur Plausibi-
lisierung der Behauptung hinzuzufu¨gen, machen wir noch einen Ersetzungstest:
Klingen negative Formulierungen am Anfang des Spiels
”
pragmatisch wohlge-
formt“ (in Analogie zum Begriff der
”
syntaktischen Wohlgeformtheit“ bei der
Anwendung solcher Tests in der Grammatikforschung) ? Nach Anmeldung einer
ersten vorla¨ufigen Koalition wa¨ren die beiden Beispiele einer negativen Formu-
lierung (vermutlich) nicht akzeptabel.
• Umverteilung der Auszahlung innerhalb einer bestehenden Koalition:
Von einer Umverteilung sprechen wir nur, solange die wechselbereiten Koalitions-
mitglieder den Ausgeschlossenen nicht zwischenzeitlich fu¨r eine andere Koalition
zugesagt haben. Die einzigen drei echten Umverteilungen der Auszahlung unter
den Mitgliedern einer Koalition finden in der zweiten Spielha¨lfte statt:
Zwei Umverteilungen gibt es in Spiel 8 zwischen Nr.1 und Nr.2 (von 99:1 auf
85:15 unter dem Druck des (0,25,25,25,25)-Angebots sowie von 85:15 auf 81:19,
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angesichts des (0,40,20,20,20)-Angebots.) Eine weitere liegt in Spiel 14 vor: von
(0,20,20,40,20) zu (0,25,25,25,25), als Nr.1 dann sogar schon zu (25,25,25,0,25)
bereit war.
Tendenziell gilt das Gleiche fu¨r versuchte Umverteilungen; im Spiel 2 wird z.B.
in @734 (letzte A¨ußerung: @1128) von Nr.1 dem Partner Nr.5 eine Umverteilung
angeboten:
Ich ko¨nnte dir allenfalls, damit du bleibst, noch 5 von meinen anbieten.
Nach der Untersuchung der Merkmale der beiden Modi soll nun noch der als fließend
bezeichnete U¨bergang zwischen den beiden genauer betrachtet werden.
7.2.4 Der stufenweise Vollzug des U¨bergangs
Grundsa¨tzlich verweisen die Definitionen von Verhandlungen wie auch von Pro-
blemlo¨sungskommunikationen (vgl. Kapitel 1) darauf, daß es bei diesen Textsorten
vollsta¨ndig im Ermessen der Beteiligten liegt, welche der erlaubten und konsistenten,
denkbaren Lo¨sungen sie per Beschluß auswa¨hlen. Verbal kommen solche Beschlu¨sse
durch kommissive Sprechakte zustande. Die verschiedenen obligations-vorbereitenden
(vgl. [Graffe 1990]) Sprechakte wie VORSCHLAGEN oder obligations-konstituierende
Sprechakte wie z.B. ZUSAGEN und VERSPRECHEN zeigen an, wie weit die Be-
schlußfassung bereits voran geschritten ist. Hinzu kommt das
”
lokale und regionale
Management“ der Bedeutungskonstitution (vgl. [Brinker/Sager 1989], S.135-170) die-
ser Sprechakte, also die verbalen Aktivita¨ten, mit denen die Interaktionspartner die
kontextspezifische Bedeutung der A¨ußerungen festlegen und aushandeln. Was das kon-
kret bedeutet soll beispielhaft wiederum anhand der experimentellen Apex-Spiele be-
trachtet werden.
Zuna¨chst sei rekapituliert, inwieweit die Beschlußfassung in experimentellen Apex-
Verhandlungen bereits durch die Spielregeln strukturiert wird.
Damit eine Koalition bzw. Gewinnverteilung das Endergebnis wird, wird ihre Verbind-
lichkeit als Einigung fu¨r die Beteiligten schrittweise ho¨her gestuft: Eine Partei muß
die Koalition vorschlagen, die anderen Beteiligten mu¨ssen ihr zustimmen; daraufhin
muß die Koalition formal beim Spielleiter angemeldet werden. Danach mu¨ssen die
Beteiligten ihre Bereitschaft zum Beibehalten der Koalition 10 Minuten lang zumin-
dest indirekt ihre Entscheidung bekra¨ftigen durch Nicht-Anmeldung einer alternativen
Koalition (und normalerweise auch direkt durch explizites Ablehnen von weiteren Ko-
alitionsangeboten). Am Ende der 10-minu¨tigen Stabilita¨tspru¨fungsfrist mu¨ssen dann
noch alle Koalitionsmitglieder auf ihr Recht auf eine Verla¨ngerung der Frist verzichten,
bevor die Koalition endgu¨ltig ist.
Nun kommen wir zu den daru¨ber hinausgehenden verbalen Handlungsmo¨glichkeiten
der Spieler.
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Dem formalen Endgu¨ltigwerden der Einigung geht meist voraus, daß eine vorgeschla-
gene alternative Koalition vom Umworbenen zugunsten der bestehenden Koalition ab-
gelehnt und die Absicht erkla¨rt wird, die bestehende Koalition zur endgu¨ltigen werden
zu lassen.
Je nachdem, wie die anderen Verhandlungsteilnehmer reagieren, entsteht dadurch eine
von verschiedenen mo¨glichen, informellen Verbindlichkeitsstufen der aktuellen Koali-
tion zwischen den Stufen
”
angemeldete vorla¨ufige Koalition“ und
”
formal endgu¨ltige
Koalition“. Das Spektrum mo¨glicher Reaktionen des Abwerbers umfaßt dabei: Proble-
matisieren (der Validita¨t) der Ablehnung, Insistieren auf Vorschlag, Weiterargumen-
tieren fu¨r den Vorschlag, Bitten um eine Geheimverhandlung, einen neuen Vorschlag
an den Umworbenen, einen Vorschlag an einen anderen potentiellen Partner, lang an-
dauerndem Schweigen bis zum expliziten Resignieren. Die Partner des Umworbenen
ko¨nnen ihrerseits die aktuelle Koalition stabilisieren oder destabilisieren.
Es folgen einige Beispiele aus unserem Korpus, wie die Beteiligten gemeinsam die
Verbindlichkeitsstufen aushandeln.
• Beispiel mit verbalen Aktivita¨ten aller Beteiligten:
Im Spiel 2 (vgl. Kapitel 2) findet die erstmalige Absichtserkla¨rung, eine beste-
hende Koalition endgu¨ltig werden zu lassen, in den A¨ußerungen @626ff von Nr.1
statt:
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | SL
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
@626 [Nee, i]ch ble|@627 |@625 [(...).] | | | |
ib [jetz aber erstm| [Nee, ich mein the| | | | |
a da bei dieser 3er|oretisch ko¨nnteste | | | | |
-Koalition (dabei?)|das machen, klar.] | | | | |
] | | | | | |
@629 [Z]umindest| | | |@628 Tja[,] | |
fu¨r | | | | | |
@630 [ne Zeitlang ’| | | |@631 [und was mache| |
fu¨r 9 Minuten (2:l| | | |n wir jetzt? Gehn w| |
)] | | | |i]r Kaffeetrinken? | |
| | |@632 (3s) Tja, ich | | |
| | |mein, was solln wir| | |
| | | da noch ’’ also, i| | |
| | |ch mein ’’ | | |
| | |@633 [mehr anbieten|@634 [mir fehlt da | |
| | | ko¨nn wir Dir nich]|irgendwie die Verh]| |
| | | |andlungsausdauer, e| |
| | | |in bißchen. | |
@635 Ja, das ist da| | | | | |
s, was ich die ganz| | | | | |
e Zeit sage, mir au| | | | | |
ch eigentlich, also| | | | | |
ich weiß | | | | | |
@636 nicht, also es| | | |@637 | |
ist mir auch irgen| | | | | |
dwie [echt] | | | | [A¨h, ]wir beid| |
| | | |e (=Nr.4,5) versuch| |
| | | |en sie zu cashen | |
| | |@639 [Nee, dann wa¨r|@638 [Ach nee, woll| |
| | |n wir ja dumm, ej! |n wir ja, ko¨nn wir | |
| | |Wir mu¨ß]ten wenn sc|ja nich] | |
| | |hon versuchen, eine| | |
| | |n von den | | |
| | | |@640 mhm | |
|@641 ko¨nnt auch sie| | | | |
| cashen (...) | | | | |
@642 Jo, ihr ko¨nnt | | | | | |
auch mich u¨berzeuge| | | | | |
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n, ich mein, ihr kr| | | | | |
iegt dadurch natu¨rl| | | | | |
ich noch | | | | | |
@643 weniger, aber | |@644 | | | |
ich mein, das is me| | | | | |
hr als gar nichts! | | | | | |
’ I[ch mein, ihr m]| | [Aber das is ja]| | | |
u¨ßtet mir ja | | | | | |
@645 theoretisch me| | | | | |
hr als 60 bieten, u| | | | | |
nd den Rest unter e| | | | | |
uch aufteilen | | | | | |
| |@646 Aber das is ja| | | |
| |@647 fu¨r euch viel | | | |
| |leichter, uns zu ho| | | |
| |len ’ weil wir nur | | | |
| |20 haben! Da bin ja| | | |
| | mit 30 schon lange| | | |
| | lange zufrieden, s| | | |
| |ag sag ich jetzt ma| | | |
| |l, im Gegensatz zu | | | |
| |"Nr.1", die mit 30 | | | |
| |sagt | | | |
Nr.5 als Abwerber reagiert hier zuna¨chst mit implizitem Resignieren, und sorgt
damit auch fu¨r eine Ho¨herstufung der Verbindlichkeit der aktuellen Koalition.
Danach destabilisiert Nr.5 aber die aktuelle Koalition, indem er abrupt wieder
zur Suche nach weiteren Koalitionen u¨bergeht.
Ebenso destabilisiert Nr.3 als ein Partner von Nr.1 die aktuelle Koalition, indem
sie die Perspektive von Nr.4 und Nr.5 u¨bernimmt sowie aus dieser Perspektive
eine Koalition von 2,3,4,5 empfiehlt.
• Ru¨ckstufung der Verbindlichkeit durch den Umworbenen:
(aktuelle Koalition: (0,25,25,25,25))
Spiel 13, @224ff, Nr.5 an Nr.1: Wenn du jemand nen konkretes Angebot machen
wu¨rdest, dann wu¨rdes vielleicht wieder losgehen, aber*
3: Du kannst dir auch jemand untern Arm klemmen und mit ihm rausgehen!
(lacht)
1: Ok! Machst du (=Nr.5!) mit mir Geheimverhandlung (unter Lachen:) vor der
Tu¨r?
Hier ero¨ffnet Nr.5 sich und insbesondere Nr.1 als Abwerber neuen Handlungs-
spielraum durch eine Prognose, in der implizit als Erkla¨rung fu¨r die Stabilita¨t
der aktuellen Koalition die mangelnde Konkretheit des Abwerbens angeboten
wird. Nr.3 nimmt dies sofort mit einem weiteren Hinweis auf konkrete, regelkon-
forme Handlungsmo¨glichkeiten von Nr.1 auf, wohl um sich selber ins Spiel zu
bringen; daraufhin wird Nr.1 aktiv.
• Ru¨ckstufung der Verbindlichkeit durch den Abwerber:
(aktuelle Koalition: (0,25,25,25,25))
Spiel 1, @469, Nr.1 an Nr.2: Ich biete dir jetzt 35. [...] Bevor ihr das (=Vierer-
Koalition) anmeldet.
7 ZWEI INTERAKTIONSMODI 125
Die Vierer-Koalition war aber eigentlich gerade schon angemeldet. Insofern la¨ßt
sich dieses Beispiel als implizites Verweigern des Vollzugs eines kommissiven
Sprechakts klassifizieren, na¨mlich des Sprechakts ZUSAGEN (formale Anmel-
dung einer Koalition).
• Hochstufung der Verbindlichkeit durch den Partner der Umworbenen:
(aktuelle Koalition: (0,50,162
3
,162
3
,162
3
); Angebot von Nr.1: (45,0,181
3
,181
3
,181
3
))
Spiel 12, @317ff, Nr.2: Also, ich bin ja der Meinung, wir ham uns jetzt darauf
geeinigt [...] Da sollten wir doch lieber dabei bleiben!
Hier geht es darum, die Anmeldung einer vorla¨ufigen Koalition als endgu¨ltige
Entscheidung auszuhandeln.
•
”
Regionales Management“: Ru¨ckwirkende Bedeutungsaushandlung gro¨ßerer Ab-
schnitte
Spiel 2, @941ff, Nr.3 an Nr.4 und Nr.5: Man kann sich ja jetzt auch stabilisieren,
ihr mu¨ßt uns ja auch ne Chance geben.
Nr.4: Schlechte Erfahrungen pra¨gen natu¨rlich.
Nr.2: Erst muß man mal versuchen, das Maximum herauszuholen, jetzt wissen
wir langsam: das ist schwierig.
In diesem Beispiel versuchen Nr.2 und 3, die Verbindlichkeit der anfa¨nglichen
Koalitionen nachtra¨glich als gering darzustellen. Diese Stelle ist auch unter dem
Aspekt der Argumentation sehr interessant (vgl. die Diskussion in Kapitel 5).
7.2.5 Mo¨glichkeiten und Grenzen von Verallgemeinerungen
Der hier beschriebene Ablauf von Verhandlungen bzw. Problemlo¨sekommunikationen
als Abfolge von zwei Interaktionsmodi tritt wahrscheinlich mehr oder weniger aus-
gepra¨gt auf, je nachdem wie das Problem und die Kommunikationsbedingungen be-
schaffen sind. Einige wichtige Merkmale der Rahmenbedingungen der Interaktion, die
wahrscheinlich das beschriebene Auftreten der Modi begu¨nstigen, sind:
• Es handelt sich um eine einmalige Interaktion zwischen Unbekannten,
• die Personen sind mit dem Problem nicht vertraut,
• das Problem liegt vorrangig in der richtigen Auswahl zwischen an sich bekannten
bzw. leicht generierbaren Alternativen.
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Bei Erfahrungen mit den Partnern bzw. dem Problem(typ) z.B. kommt dem entspre-
chenden Kennenlernen sicher weniger Bedeutung zu. Bei erwartbaren weiteren Inter-
aktionen wird wahrscheinlich das Abtasten insgesamt reduziert werden, bzw. sta¨rker
teilnehmerintern hypothetisch als faktisch stattfinden. Hierbei denken wir z.B. an die
in der BRD alle 4 Jahre stattfindende Koalitionsbildung zur Regierungsfindung. Wenn
das Problem nicht so klar strukturiert ist wie in Apex-Verhandlungen durch die Spielre-
geln, die den Raum der zula¨ssigen Lo¨sungen komplett vorgeben und beschreiben, wird
der (kreativen) Generierung von Lo¨sungsvorschla¨gen ein gro¨ßeres Gewicht zukommen.
”
Invent options for mutual gain“ (=
”
ersinne Alternativen zum allseitigen Vorteil“)
lautet beispielsweise einer der vier Leitsa¨tze der wohl bekanntesten Anleitung zu ko-
operativem Verhandeln, [Fisher/Ury 1975].
In Problemlo¨sungskommunikationen, die nicht durch Interessen geleitet sind, wie z.B.
dem Konzipieren eines Produkts, kann es trotzdem a¨hnliche Prozesse geben, indem an
die Stelle unterschiedlicher Interessen unterschiedliche, teilweise ebenso inkompatible
Anforderungen treten. Mo¨glicherweise soll eine Waschmaschine gleichzeitig qualitativ
hochwertig, preiswert, einfach zu handhaben und vielseitig verwendbar sein. Die Bil-
dung von Anspruchsniveaus, welche [Albers 1994] als zentral fu¨r den Kettenabbruch in
Apex-Spielen postuliert, beobachtete [Brunwinkel 1991] auch als Ausweg aus diesem
Dilemma bei Urlaubsentscheidungen. (Die Bildung von Anspruchsniveaus entspricht
auf der Ebene der Vorschla¨ge und Entscheidungen gerade dem Auswerten und Extra-
polieren der im Verlauf des bisherigen Problemlo¨seprozesses angefallenen Informatio-
nen.) Allerdings sieht das Modell in [Albers 1994] nicht vor, daß die Anspruchsniveaus
noch ausgehandelt werden ko¨nnen. Darin unterscheidet sich dieser spieltheoretische
Ansatz wesentlich von dem hier vorgelegten, gespra¨chsanalytisch basierten Ansatz.
7.3 Zusammenfassung und Fazit
Wie kommen Verhandlungen zu einem erfolgreichen Ende angesichts der Tatsache,
daß die kommunikativen Aufgaben immer wieder neu durchlaufen werden (ko¨nnen)?
In diesem Kapitel haben wir als Antwort darauf zwei Interaktionsmodi postuliert,
”
Abtast-Modus“ und
”
Festklopf-Modus“. Diese beiden Modi lassen sich auf allen hier
untersuchten Ebenen der Kommunikation unterscheiden. Fu¨r den Bereich der Argu-
mentation, der das Schwerpunktthema dieser Arbeit bildet, wurde anhand der Spiele
aus unserem Korpus statistisch nachgewiesen, daß jeweils die erste und die zweite
Ha¨lfte der Spiele sich in der beschriebenen Weise unterscheiden. Anhand zahlreicher
Beispiele aus unserem Korpus wurde außerdem die Existenz der Modi auch fu¨r die
anderen Aspekte der Kommunikation zu plausibilisieren versucht.
Im ersten Modus werden Informationen gesammelt und Lo¨sungen versuchsweise
gewa¨hlt. Wenn sich keine wesentlichen, neuen Erkenntnisse ergeben, ko¨nnen die Lo¨sun-
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gen auch bereits zur endgu¨ltigen Lo¨sung werden. Mit zunehmender Verhandlungsdau-
er gehen die Teilnehmer jedoch mehr und mehr dazu u¨ber, Informationen auszuwer-
ten, allgemeinere Schlußfolgerungen zu ziehen und probeweise angenommene Lo¨sungen
nicht mehr so leicht zu verwerfen. Damit formen die Teilnehmer im zweiten Modus die
Bedeutung der anfa¨nglichen Kommunikation endgu¨ltig aus und zeichnen vage Kontu-
ren scha¨rfer und differenzierter.
Der kommunikative Prozeß bei (Apex-)Verhandlungen a¨hnelt also nur auf den ersten
Blick dem endlosen Durchlaufen eines Kreises (vgl. [Segal 1982]: “The cyclical nature
of decision making“). Eine pra¨zisere Metapher scheint das Bild einer sich selbst formen-
den Spirale zu sein, wie beim Entstehen eines Schneckenhauses: Zuna¨chst wa¨chst es
vor allem spiralfo¨rmig in den Raum hinaus, verlangsamt dann aber sein volumenma¨ßi-
ges Wachstum, verfestigt sich und bringt dabei auch die ersten Windungen in eine
endgu¨ltige Form, sowie differenziert die vorhandene Form noch feiner aus.
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8 Beschreibung der Dynamik von Argumentation
mithilfe von cognitive maps
Nachdem es im letzten Kapitel um globale Merkmale des Argumentationsprozesses
in Problemlo¨sungskommunikationen im allgemeinen und in experimentellen Apex-
Verhandlungen im besonderen ging, sollen nun abschließend Argumentationsprozesse
im Detail betrachtet werden. Dabei wollen wir uns den folgenden Zielen na¨hern:
1. Vergleich von Argumentationen innerhalb eines Spiels oder aus verschiedenen Spie-
len, bezogen auf die zeitliche Dynamik der Argumentation einzelner Spieler und das
Wechselspiel von Argument und Gegenargument.
2. Ru¨ckschlu¨sse auf Entscheidungsfindung in dialogischen Situationen, insbesonde-
re angesichts der Problematisierung und Rechtfertigung von A¨ußerungen, von der
[Axelrod 1976] noch abstrahiert, indem er nur (eindimensionale) Pfade betrachtet.
Ein graphische Darstellung des Argumentationsverlaufs erhalten wir durch Bestimmen
einer zugeho¨rigen
”
cognitive map“ (= kognitive Landkarte). Dieses urspru¨nglich aus
der Lernpsychologie stammende theoretische Werkzeug verwendet [Axelrod 1976] und
viele andere Forscher zum Beschreiben von “belief systems“ (
”
Weltbildern“). Neuere
Anwendungen enthalten z.B. [Huff 1990], [Boos 1996] und [Turbanisch 1990]. Cognitive
maps beinhalten (vor allem) kausale Verknu¨pfungen zwischen Handlungsalternativen
und den Interessen des Entscheiders, ggf. u¨ber intermedia¨re
”
kognitive“ Konzepte. Die-
se Informationen erlauben, algorithmisierbar zwischen den Alternativen zu entscheiden.
Der Preis dafu¨r ist, daß die in den Verknu¨pfungen enthaltenen Pra¨dikationen u¨ber die
Handlungsalternativen oder andere Konzepte im Prinzip wesentlichen auf einen von
drei Werten reduziert werden: positiv, negativ oder neutral.
[Axelrod 1976] untersuchte Individuen oder Gruppen, die nach dem Konsensprinzip ar-
beiten. Wir mo¨chten jedoch zusa¨tzlich die Problematisierung und Rechtfertigung von
A¨ußerungen mitmodellieren. Dies ko¨nnte man die vertikale Dimension von Argumenta-
tion“ nennen. Hiervon abstrahiert [Axelrod 1976], indem er nur Argumentationsketten
betrachtet (
”
horizontale Argumenation“). Daher schlagen wir spa¨ter einige Erweite-
rungen des Cognitive map-Ansatzes vor, den wir nun erla¨utern.
8.1 Grundidee
Die Grundidee des Cognitive map-Ansatzes la¨ßt sich am besten anhand eines Beispiels
verdeutlichen. Ein Beispiel fu¨r die Codierung einer einzelnen A¨ußerung als cognitive
map aus einem 3-Personen-Apex-Spiel, in dem gerade eine (80,0,40)-Koalition ange-
meldet wurde:
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Nr.3: Mensch, der kriegt natu¨rlich ne ganze Menge dann, ne?
mon. Interesse 
     von 1
+(80, 0, 40)
Eine cognitive map ist ein gerichteter, etikettierter Graph. Die Knoten des Gra-
phen stellen Sachverhalte oder kognitive Konzepte dar, die entweder zweiwertig sind
oder graduell abgestufte Werte annehmen ko¨nnen. Zum Beispiel stellt eine (80,0,40)-
Koalition als Handlungsalternative ein zweiwertiges Konzept dar: Sie kann gewa¨hlt
oder nicht gewa¨hlt werden. Das
”
moneta¨re Interesse von Spieler 1“ dagegen kann in
jedem beliebigen Ausmaß zwischen
”
vo¨llig“ und
”
u¨berhaupt nicht“ befriedigt werden.
Als Relation wird nur zwischen positiver, negativer oder neutraler Verknu¨pfung unter-
schieden; sie werden als +, – oder ◦ an den gerichteten Kanten des Graphen notiert.
Positive Verknu¨pfung steht fu¨r fu¨hrt zu, fo¨rdert, besta¨tigt o.a¨.; negative z.B. fu¨r ver-
hindert, schadet, widerlegt; neutrale fu¨r hat keinen Einfluß auf.
Entscheidungsfindung anhand von cognitive maps
Fu¨r die Entscheidungsfindung anhand einer cognitive map werden alle
”
Pfade“ betrach-
tet, die von den sich gegenseitig ausschließenden Alternativen zu den Interessen des
Entscheiders fu¨hren. Als
”
Pfad“ bezeichnet man eine Kette von Relationen. Den Wert
eines Pfades erha¨lt man durch Multiplikation der Werte der Relationen entlang des
Pfades. Es gelten dabei die Vorzeichenregeln fu¨r die Multiplikation positiver und nega-
tiver Zahlen, wobei ◦ mit 0 identifiziert wird. Das heißt: + mal +/0/– ergibt +/0/–; 0
mal +/0/– ergibt 0; – mal +/0/– ergibt –/0/+. Diese Art der Verrechnung ist empirisch
plausibel: Wenn z.B. Alternative A zu der Konsequenz B fu¨hrt (positive Verknu¨pfung)
und B schlecht fu¨r die Interessen des Entscheiders ist (negative Verknu¨pfung), dann
ist ceteris paribus A ebenfalls schlecht fu¨r die Interessen des Entscheiders.
Die Entscheidung zwischen verschiedenen Alternativen mittels einer cognitive map
verla¨uft nun nach [Axelrod 1976] so: Eine Handlungsalternative, die nur mittels po-
sitiver Pfade mit dem Nutzen des Entscheiders verbunden ist, ist einer Alternative
vorzuziehen, die nur u¨ber negative oder neutrale Pfade mit seinen Interessen verbun-
den ist.29 Falls es keine zwei Punkte gibt, die mit gegensa¨tzlich bewerteten Pfaden
verbunden sind, wird die cognitive map als balanciert bezeichnet.30 Liegen bei meh-
reren Alternativen positive und negative oder nur positive Pfade vor, mu¨ssen weitere
Entscheidungskriterien vom Benutzer der cognitive map definiert werden. Axelrods
29Dieses Prinzip ist u¨brigens analog zum Konsequenztopos, der wohl wichtigsten Argumentations-
figur fu¨r die verbale Bewertung von Entscheidungen; vgl. Kapitel 4.2.3.
30Damit erweist sich der Cognitive map-Ansatz als eine Verallgemeinerung z.B. der Dissonanztheorie
von Festinger (vgl. z.B. [Piontkowski 1975]). Diese postuliert das Bestreben nach Balanciertheit bzw.
”
Dissonanzvermeidung“ in Graphen mit drei Knoten als einen Motor menschlichen Handelns und
Argumentierens.
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Beispiele hierfu¨r sind:
Anzahl der positiv bewerteten Pfade,
ku¨rzere Pfade sta¨rker gewichten,
Pfade, die durch zentrale Konzepte gehen, sta¨rker gewichten.
Ein pragmatisches Kriterium wa¨re, spa¨ter gea¨ußerte Relationen/Pfade ho¨her zu ge-
wichten. Oftmals werden solche Probleme jedoch von Individuen oder Gruppen als
Entscheidern umgegangen, indem bestimmte Konzepte als irrelevant fu¨r ihren Nutzen/
Interessen qualifiziert werden. Diese Technik tra¨gt stark dazu bei, daß [Axelrod 1976]
in verschiedenen Daten fast nur balancierte cognitive maps beobachten konnte.
8.2 Erweiterung des Cognitive map-Ansatzes
8.2.1 Probleme bei der Modellierung von Dialogen mit cognitive maps
Wenn wir cognitive maps aus Dialogen ableiten wollen, treten einige Schwierigkeiten
bei der Verwendung des bisherigen Konzepts auf:
1. wichtige Teilstu¨cke von Pfaden in cognitive maps werden verbal nicht expliziert,
2. kausale Aussagen werden bezu¨glich ihrer Gu¨ltigkeit mittels Rechtfertigungen und
Problematisierungen ausgehandelt,
3. die Gu¨ltigkeit von kausalen Relationen und Teilen von cognitive maps wird ih-
rerseits als Konzept verwendet,
4. Konzepte werden durch andere Konzepte oder kausale Relationen definiert oder
umschrieben.
8.2.2 Lo¨sungsvorschla¨ge
Um diesen Problemen gerecht zu werden, schlagen wir mehrere Verallgemeinerungen
und Erweiterungen des Cognitive map-Ansatzes vor, die stichwortartig erla¨utert wer-
den. Die Angaben in Klammern beziehen sich auf die Zeilen des nachfolgenden Beispiels
(vgl. Seite 131).
1. Einbeziehung inferentiell erschließbarer Relationen, die entscheidungsrelevant
sind (mit einem anderen Layout: als gestrichelte Kanten)
Bsp.: Z.77:
”
Befriedigung des moneta¨ren Interesses von 1 schadet dem (sozialen)
Interesse von 3“
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2. Einbeziehung von Belegen (Z.87) bzw. begru¨ndeten Zuru¨ckweisungen (Z.86) von
kausalen Relationen als positive bzw. negative Verknu¨pfungen mit der betreffen-
den Relation
3. Zulassen von Rekursivita¨t: die Gu¨ltigkeit von einzelnen Relationen oder gro¨ßeren
Teilen einer cognitive map wird als Konzept erlaubt
Bsp.: In Z.84f wird ungefa¨hr diese Relation behauptet:
”
Die Bildung der (0,40,40)-
Koalition fu¨hrt zur (75,45,0)-Koalition“. Die A¨ußerung in Z.86 referiert auf die
Gu¨ltigkeit dieser Relation, wenn etwa die folgende Paraphrasierung von Z.86
zugrunde gelegt wird:
Nein, die (75,45,0)-Koalition werde ich dann nicht annehmen, weil der Wechsel
bestimmten Interessen von mir schaden wu¨rde.
4. Einbeziehung von Definitionen und Umschreibungen von Konzepten (Z.84/85);
und zwar durch Verbinden des Konzepts und der Umschreibung mit einer unge-
richteten, mit dem Etikett
”
<=>“ versehenen Kante
8.2.3 Ein Beispiel
Eine cognitive map zu den Zeilen 76 bis 88 aus einem 3-Personen-Apex-Spiel soll als
Beispiel dienen und aufzeigen, was diese Erweiterungen bedeuten. Dieses Spiel wurde
auch fu¨r das Experiment im Kapitel 6 verwendet. Aus der Vorgeschichte der Verhand-
lung bis zur Zeile 76 ist deshalb vielleicht noch pra¨sent, daß zuna¨chst eine (75,45,0)-
Koalition und daran anschließend gerade eine (80,0,40)-Koalition gebildet wurde. (Die
Rollen von Nr.2 und Nr.3 waren bei dem Experiment ausgetauscht worden.) Zur Tran-
skription: Die Zeilen innerhalb eines Absatzes wurden hier jeweils parallel gesprochen.
”
(l)“ steht fu¨r: Teilnehmer lacht;
”
∗“ steht fu¨r: Teilnehmer bricht seine A¨ußerung ab
Z. Nr. Text
76 2 Mensch, der kriegt natuerlich ne ganze Menge
77 2 dann, ne? (l) Wolln wir nich lieber 40-40 machen?
78 3 (l)
79 3 Ja, das is an sich schon besser, fuer mich.
80 3 Ja. Hm(=ja). Aeh ich glaub, jetzt sind wir gerade dabei,
81 3 in einen Zirkel einzutreten. (l)
82 2 (l)
83 1 Ich denke auch, weil dann ’
84 1 von mir kriegste dann 45!
85 3 kommst du (=Nr.1) wieder.
86 2 Nee, dafuer* Das is mir noch*
87 1 Ah ja, die schlechte Erfahrung, die schlechte Erfahrung spielt
88 1 jetzt ne Rolle! Ich glaub, ich war etwas voreilig.
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(80, 0, 40)
Aussage von 3
Aussage von 2
von 3
soz. Interesse 
schlechte
Erfahrungen von 2(75, 45, 0)
(0, 40, 40)
mon. Interesse 
     von 1
Beteiligtsein
von 3
+
Zirkel
77
+
76
+
+
79
81
Legende:
Aussage von 1
von 2
Interessen
77
81
83
86
+87
+ 84/85
implizierte Relation
-
-
-
<=>
Interessen
+
+
- 8186
77
von 3
Cognitive Map zur Diskussion über den Vorschlag (0,40,40) 
Abbildung 18: Cognitive map zu dem Beispiel-Verhandlungsausschnitt
Die Vorteile des Cognitive map-Ansatzes werden von den Erweiterungen nur wenig
beru¨hrt: Zum einen bleibt die Zahl der Grundbausteine gering. Zum anderen kann
die Verrechnung bei der Entscheidungsfindung relativ elementar definiert werden, z.B.
so: Relationen, die nur impliziert sind, erhalten ein geringeres Gewicht. Mit anderen
Behauptungen gestu¨tzte Verknu¨pfungen ko¨nnten sta¨rker gewichtet und problemati-
sierte Verknu¨pfungen z.B. durch die gegenteilige Relation (positiv mit negativ und
umgekehrt) u¨berdeckt werden. Fu¨r eine empirisch valide Festlegung der Verrechnung
wa¨ren systematische weitere Kommunikationsanalysen sinnvoll, ggf. unterstu¨tzt durch
spezielle Elizitierungstechniken.
8.3 Nutzen der Kommunikationsanalysen bei der Bestim-
mung von cognitive maps
Bei der Codierung sprachlicher A¨ußerungen stellt sich oftmals ein weitgehend un-
auflo¨sbares Dilemma ein: Einerseits soll die Codierung mo¨glichst unabha¨ngig von der
codierenden Person sein, also mo¨glichst reliabel. Dies kann erreicht werden, indem der
zur Codierung no¨tige Anteil an Interpretation und Abstraktion mo¨glichst gering ge-
halten wird. Andererseits wu¨nscht sich man jedoch mo¨glichst gut vergleichbare Daten,
wenn es z.B. wie hier um die Auswertung eines Korpus geht. Die Vergleichbarkeit ha¨ngt
jedoch i.a. von der Abstraktionsstufe ab.
[Axelrod 1976] empfiehlt, die beteiligten Konzepte im wesentlichen wo¨rtlich aus den
A¨ußerungen in die cognitive map zu u¨bernehmen. Diesem Grundprinzip wird auch hier
gefolgt. Wo mo¨glich, wird jedoch die thematische Kategorisierung von Argumentation
aus Kapitel 4 verwendet. Damit liegt eine relativ intuitive, textnahe Interpretationsfolie
vor, die aber trotzdem die Vergleichbarkeit der cognitive maps erho¨ht.
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Um vollsta¨ndige Pfade von den Alternativen zu den Interessen der Beteiligten zu erhal-
ten, sind auch die konversationellen Implikaturen von A¨ußerungen wichtig. Zu diesen
geho¨rt ggf. die Funktion eines Arguments (Stabilisierung oder Destabilisierung).
Außerdem kann das Aufgabenschema dabei helfen, manche implizit argumentativen
A¨ußerungen als solche zu erkennen und in die cognitive map zu integrieren, z.B.:
Spiel 5, zweite Geheimverhandlung von Nr.1 und Nr.2: @308, Nr.2:
Ich mein klar, 60:40 is n Wort ...
als ein Zugesta¨ndnis, das paraphrasiert etwa lautet (vgl. ausfu¨hrlicher unten):
60:40 ist positiv fu¨r das (moneta¨re) Interesse von Nr.1.
Schließlich ko¨nnen durch eine linguistische Gespra¨chsanalyse Aktivita¨ten der Setzung
kausaler Relationen von Bedeutungsaushandlungen und Modifikationen bereits inter-
aktiv etablierter, kausaler Relationen differenziert werden.
8.4 Anwendungsbeispiele: Ergebnisse mithilfe von cognitive
maps
Die Untersuchungen von [Axelrod 1976] anhand von Reden und schriftlichen Dokumen-
ten politischer Entscheidungstra¨ger fo¨rderten unter anderem zwei wichtige Erkenntnis-
se zutage: Erstens sind die cognitive maps meistens balanciert und zykelfrei. Balanciert
bedeutet wie gesagt, daß von keiner Alternative sowohl positiv als auch negativ be-
wertete Pfade ausgehen. Als
”
Zykel“ bezeichnen [Axelrod 1976] (unter Verwendung
der graphentheoretischen Terminologie) einen Kreis, gebildet von Relationen, bei dem
man in Pfeilrichtung gehend von einem Konzept zu demselben zuru¨ck gelangt.
Weitere interessante, an cognitive maps ablesbare Merkmale der Argumentation sind,
auch im Zusammenhang mit unseren Erweiterungen:
1. die La¨nge der Argumentationsketten bzw. Pfade
2. die Tiefe der Ketten: wie intensiv werden Relationen problematisiert und gerecht-
fertigt ?
3. welches sind die zentralen Konzepte bzw. Relationen (gemessen an der Zahl
hinein- und hinausfu¨hrender Kanten bzw. der Problematisierungstiefe) ?
4. welche Bestandteile der Argumentation werden implizit gelassen ?
Zur Veranschaulichung betrachten wir auf den folgenden Seiten die cognitive maps zu
drei Geheimverhandlungen zwischen Nr.1 und Nr.2 in Spiel 5 (Sonderbedingung dop-
pelte Vorverhandlung). Es wurden Geheimverhandlungen als Beispiel gewa¨hlt, weil bei
nur zwei Sprechern die Darstellung u¨bersichtlicher ist (z.B. sind nur zwei Farben no¨tig).
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implizierte
Relation
3
2
4
5
1
Äußerung von Spieler Nr. ...
Koalition
Interessen
einer oder
mehrerer Personen
Koalitionen  2,3,4,5
mit yxxx;
3
4
1 5
2
Legende:
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pos. Relation
neg. Relation
0
+
0
-
-
kein Einfluß
keinen oder
neg. Einfluß
50 25
50 75
50
50
50 50 50 50
75 75
75
25 25
25
Anteil von Nr.1
Koalitionen  2,3,4,5
Anteil von Nr.1
Koalitionen  2,3,4,5
Anteil von Nr.1
Anteil von Nr.1
Koalitionen  2,3,4,5
mit xyxx; mit xxxy;
Koalitionen 1,4;
Koalitionen 1,2;
Koalitionen 1,3; Koalitionen 1,5;
mit xxyx;
Abbildung 19: Legende zu den folgenden cognitive maps
Bei mehr als zwei Sprechern sto¨ßt die Darstellung der vollsta¨ndigen Argumentations-
struktur von la¨ngeren Textabschnitten schnell an die Grenzen der U¨bersichtlichkeit.
Dann kann der Text in kleinere Abschnitte eingeteilt werden, wie sie z.B. durch die
Diskussion eines Koalitionsvorschlags gegeben sind. Wir haben versucht, die U¨bersicht-
lichkeit durch einige Normierungen beim Layout zu erho¨hen (vgl. Abbildung 19).
Innerhalb dieser drei Geheimverhandlungen gilt:
1. Die La¨nge der explizierten Ketten betra¨gt meist 1 oder 2; die maximale La¨nge be-
tra¨gt 4. Wo die La¨nge 4 erreicht wird, geschieht dies entweder durch kooperative
A¨ußerungsproduktion von beiden Sprechern (z.B. Pfad von den
”
Regeln“ u¨ber
”
fehlende Sicherheiten“, den Koalitionswechsel zu den
”
Interessen von Nr.2“),
auf Nachfragen/ Problematisieren hin oder portioniert (@484 wird gerechtfertigt
durch @487).
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Abbildung 20: Cognitive map zur ersten Geheimverhandlung von 1 und 2
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Abbildung 21: Cognitive map zur zweiten Geheimverhandlung von 1 und 2
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Abbildung 22: Cognitive map zur dritten Geheimverhandlung von 1 und 2
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2. Die maximale Problematisierungs- und Rechtfertigungstiefe betra¨gt 3 (in die Au-
gen gucken); sie wird ebenfalls durch kooperative A¨ußerungsproduktion erreicht.
3. Die zentralen (inneren) Konzepte sind:
”
fehlende Sicherheiten“ in der ersten
und der zweiten Geheimverhandlung und
”
Stabilita¨t“ in der dritten Geheim-
verhandlung, sowie bezogen auf die impliziten Relationen im zweiten OUT das
”
Beteiligtsein-Interesse von Nr.1“. (Das steht im Einklang mit der fru¨heren Be-
hauptung, daß in Spielen mit der doppelten Vorverhandlung schon fru¨h u¨ber
Sicherheiten und Stabilita¨t geredet wird.)
4. Im Vergleich der drei Geheimverhandlungen fa¨llt auf: In der zweiten werden vor
allem die Folgekoalition und ihre Problematisierung expliziert, wa¨hrend in der
ersten und der dritten Geheimverhandlung auch die Verknu¨pfungen der Koalitio-
nen mit den Interessen expliziert werden. In der dritten Koalition wird mehr und
wiederholend argumentiert, bevor eine Entscheidung getroffen wird. Außerdem
sind die Konzepte
”
das Vorhergegangene“,
”
die u¨brigen Koalitionen“ sowie
”
Un-
zufriedenheit Vieler“, die Nr.2 verwendet, abstrahierende Zusammenfassungen
von mehreren kausalen Relationen zu neuen Konzepten.
Inwieweit sich die vorstehenden Beobachtungen verallgemeinern lassen, kann hier nicht
beantwortet werden. Einen ersten Schritt in die Richtung einer (positiven) Antwort
liefert jedoch die prozeßbezogene Unterscheidung der Verhandlungskommunikation in
zwei Interaktionsmodi, die wir im vorhergehenden Kapitel getroffen haben.
9 ZUSAMMENFASSUNG 139
9 Zusammenfassung
Das Ziel dieser Arbeit bestand darin, interdisziplina¨r Methoden zur Beschreibung der
Struktur und des Prozesses von Verhandlungskommunikation bereit zu stellen. Damit
wurden exemplarisch argumentative Strukturen sowie ihre Bedeutung fu¨r die Verhand-
lungsergebnisse untersucht. Das Vorgehen und die wichtigsten Ergebnisse waren dabei:
Zuna¨chst haben wir uns im Sinne eines gespra¨chsanalytischen Vorgehens einen U¨ber-
blick u¨ber die in Verhandlungen kommunikativ zu bewa¨ltigenden Aufgaben verschafft.
Wie bei anderen Problemlo¨sungskommunikationen auch, geht es in Verhandlungen
vor allem darum, den Raum der mo¨glichen Lo¨sungen zu bestimmen, Lo¨sungen be-
wertend zu vergleichen und schließlich eine auszuwa¨hlen. Insbesondere beim Vergleich
der Lo¨sungen hat Argumentation ihren Platz. Hinzu kommen diskursorganisatorische
Aufgaben, wie die Festlegung des Lo¨sungsverfahrens, sowie eigensta¨ndige und u¨berla-
gerte Aktivita¨ten der Beziehungskonstitution zwischen den Beteiligten. Sollte sich die
gewa¨hlte Lo¨sung anschließend in der Praxis nicht umsetzen lassen oder sich anderwei-
tig als unzureichend erweisen, muß der Lo¨sungsprozeß erneut aufgenommen werden.
Das abgrenzende definitorische Merkmal von Verhandlungen innerhalb der Menge der
Problemlo¨sungskommunikationen besteht darin, daß die Teilnehmer von Verhandlun-
gen per se (zumindest teilweise) entgegengesetzte Interessen verfolgen. Daher kann es,
je nach Gewichtung der eigenen gegenu¨ber den gegnerischen und gemeinsamen Inter-
essen, fu¨r einzelne Teilnehmer in manchen Situationen zweckma¨ßig sein, ein effektives
Problemlo¨sen zu behindern.
Als empirische Untersuchungsgrundlage dienten Transkripte von fu¨nfzehn zu diesem
Zweck durchgefu¨hrten, experimentellen 5-Personen-Apex-Spielen. Solche Spiele wer-
den vor allem in der experimentellen Wirtschaftsforschung und Sozialpsychologie ein-
gesetzt. Fu¨r das experimentelle Apex-Spiel und eine ganze Klasse a¨hnlicher Spiele kann
auf ein empirisch fundiertes, mathematisches Modell zuru¨ckgegriffen werden. Das Mo-
dell macht (im wesentlichen aufgrund der Struktur der Menge der erlaubten Lo¨sungen)
Vorhersagen u¨ber das Endergebnis und eventuelle Zwischenergebnisse.
Im Anschluß an die Darstellung dieses Modells widmeten wir uns der Konzeptualisie-
rung von Argumentation sowie den analytischen und praktischen Konsequenzen. In
der Literatur herrscht weitgehend Konsens daru¨ber, daß Argumente eine dreigliedrige
Grundstruktur haben. Die drei Komponenten von Argumenten nennen wir
”
Annah-
me“,
”
Regularita¨t“ und
”
Behauptung“. Bereichsunabha¨ngig werden Argumente i.a.
nur nach den verwendeten, kontextabstrahierten Regularita¨ten klassifiziert. Hierzu er-
weist sich u¨brigens die alte Liste der sogenannten
”
Topoi“ von Aristoteles erneut als
brauchbar. Auf der geleisteten Bestimmung der kommunikativen Aufgaben aufbauend,
wird daru¨ber hinaus eine fu¨r Verhandlungen spezifische, elementare Klassifikation vor-
geschlagen, welche die beiden anderen Komponenten eines Arguments beru¨cksichtigt:
Im Rahmen der Beschlußfassung zielen Argumentationen normalerweise entweder ex-
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plizit darauf ab, (Koalitions-)Entscheidungen zu befu¨rworten oder zu verwerfen, oder
einer dieser beiden grundlegenden Typen von
”
Behauptungen“ la¨ßt sich daraus erschlie-
ßen. Dabei gehen Argumente oft von
”
Annahmen“ aus, inwieweit bestimmte Lo¨sungen
die verschiedenen Aspekte der Interessen der Teilnehmer befriedigen. Außerdem werden
Zuschreibungen verhandlungsrelevanter Perso¨nlichkeits- oder Beziehungsmerkmale wie
Zuverla¨ssigkeit, Sympathie oder Zusammengeho¨rigkeitsgefu¨hle verwendet. Alternativ
werden solche Zuschreibungen ihrerseits argumentativ hergeleitet oder zur Rechtferti-
gung bzw. Problematisierung von
”
Annahmen“ des erstgenannten Typs,
”
Befriedigung
von Interessen“, eingesetzt. Dann sind also beispielsweise die Zuschreibungen gleichzei-
tig
”
Annahme“ eines Arguments und
”
Behauptung“ in einem anderen, untergeordneten
Argument. Diese Beschreibung von Argumentation kann weitgehend auf andere Ver-
handlungen u¨bertragen werden, da Verhandlungskommunikation sich generell stark am
u¨bergeordneten Ziel der Konsensfindung orientiert, und es außerdem mit der
”
Interes-
senbefriedigung“ einen kanonischen Maßstab zur Bewertung von Lo¨sungen gibt.
Die Prinzipien des Albers-Modells lassen sich mit Hilfe der entwickelten Kategorien als
Standard-Argumente fassen. Beispiele aus dem Korpus zeigen aber auch, daß durch
abweichende Argumentation gelegentlich erfolgreich Rechtfertigungen fu¨r Koalitions-
entscheidungen entgegen den Prinzipien gegeben wurden. Ha¨ufig genutzte argumenta-
tive Ressourcen sind: Die Gewichtung von sozialem gegenu¨ber moneta¨rem Interesse;
das unterschiedlich stark ausgepra¨gte Interesse, an der endgu¨ltigen Koalition betei-
ligt zu sein; der Verbindlichkeitsgrad einer Koalitionszusage; die Zuverla¨ssigkeit von
Personen, abgeleitet aus der erkennbaren (In-)Konsistenz des Verhandlungsverhaltens;
sowie soziale Sanktionsmo¨glichkeiten. Besonders wichtige
”
Regularita¨ten“ bilden der
Konsequenztopos, der Topos von den Proportionen, der Topos der Induktion, sowie
der Topos der Zeit. Auch in der Auswahl und Verwendung der Regularita¨ten liegt ein
subjektives Element der Verhandlungsfu¨hrung und Beschlußfassung.
Ein kausaler Zusammenhang zwischen Argumentation und Entscheidungen wurde ex-
emplarisch in einem gesonderten Experiment gefu¨hrt. Dabei bekamen die Versuchs-
personen jeweils eine von mehreren, punktuell verschiedenen Versionen eines Spiels
vorgelegt mit der Aufgabe, sich als einer der Spieler an einer bestimmten Stelle fu¨r
oder gegen eine angebotene Koalition zu entscheiden. Ein klares Eintreten fu¨r eine
neue Koalition in Form von langfristig ausgerichteter Vorteilsdarlegung erwies sich wie
hypothetisiert als erfolgreicher als die Behandlung eines Einwands durch begru¨ndete
Ablehnung einer mo¨glichen Nachfolgekoalition. Gleichzeitig wurde in dem Experiment
Sorge dafu¨r getragen, daß der Effekt nicht auf soziographische oder andere Sto¨rein-
flu¨sse zuru¨ckgeht.
Die hier erprobte Art von Experiment scheint grundsa¨tzlich geeignet, gespra¨chsanaly-
tisch gewonnene Hypothesen u¨ber die Wirkung kommunikativer Mittel zu testen.
Als weitere Anwendung der thematischen Klassifikation von Argumenten konnten wir
zeigen, daß in den beiden Ha¨lften von experimentellen Apex-Spielen typischerweise
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schwerpunktma¨ßig unterschiedliche Klassen von Argumenten verwendet werden. In
der ersten Ha¨lfte wird eher
”
statisch“ argumentiert, d.h. es werden z.B. die verschiede-
nen Interessenaspekte expliziert und gegeneinander abgewogen. In der zweiten Ha¨lfte
kommt versta¨rkt
”
dynamische“ Argumentation hinzu, d.h. es wird z.B. der bisherige
Verhandlungsprozess reflektiert und der weitere Verlauf antizipiert. Da parallel auch bei
den anderen, in dieser Arbeit weniger stark fokussierten kommunikativen Aktivita¨ten
Schwerpunktverschiebungen stattzufinden scheinen, sprechen wir von zwei Interakti-
onsmodi:
”
Abtast-Modus“ und
”
Festklopf-Modus“. Der fließende Moduswechsel stellt
einen wichtigen Baustein dafu¨r dar, den Prozeß der Beschlußfassung einem Ende zu-
zufu¨hren. Diese Ergebnisse sind als komplementa¨r zu bekannten Erkenntnissen u¨ber
Phasen in Verhandlungen bzw. Problemlo¨sungskommunikationen anzusehen.
Zur detaillierten Prozeßbeschreibung des Zusammenwirkens von Argumentation und
Beschlußfassung in Verhandlungen wurde schließlich das “Cognitive Mapping“ (vgl.
z.B. [Axelrod 1976]) vorgestellt. In leicht erweiterter Form wurde diese Methode bei-
spielhaft zum Vergleich von drei Ausschnitten einer Verhandlung angewendet. Anhand
von cognitive maps ko¨nnen z.B. gut quantitative Daten u¨ber die zentralen Konzepte in
Argumentationen gewonnen werden. Die hier vorgeschlagenen Erweiterungen erlauben
außerdem u.a. Informationen u¨ber die Rechtfertigungs- bzw. Problematisierungstiefe
von Argumentation sowie die implizit gelassenen Teile von Argumentationsketten.
Ein Fazit dieser Arbeit, aus etwas gro¨ßerer Distanz betrachtet, ko¨nnte lauten: In Ver-
handlungen stehen den Teilnehmern eine Vielzahl argumentativer und anderer kom-
munikativer Ressourcen zur Verfu¨gung, um ihre Beitra¨ge zu gestalten. Empfehlun-
gen fu¨r optimale Verhandlungsfu¨hrung auszusprechen ist wohl deshalb so schwierig,
weil Verhandlungsprozesse eine Fu¨lle an gu¨nstigen Gelegenheiten und Fallstricken in
sich bergen. Daher kann es hinderlich sein, sich auf bestimmte kommunikative Hand-
lungsmo¨glichkeiten im Vorhinein festzulegen.
Insgesamt sollte die vorliegende Arbeit gezeigt haben, daß linguistische Gespra¨chsana-
lyse, Argumentationstheorie und die verschiedenen sozialwissenschaftlichen Ansa¨tze
im Bereich der Verhandlungsforschung sich fu¨r alle beteiligten Seiten gewinnbringend
kombinieren lassen. Es bleibt zu wu¨nschen, daß ein ganzheitliches Versta¨ndnis mensch-
licher Problemlo¨sekommunikationen vorangetrieben und weitere interdisziplina¨re Un-
tersuchungen angeregt wurden.
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A Instruktion des Experiments zum Korpusaufbau
Spielregeln Apex-Spiel
Koalition Gewinn
1 2 100
1 3 100
1 4 100
1 5 100
2 3 4 5 100
gro¨ßere (außer 1 2 3 4 5) 100
alle u¨brigen (inkl. 1 2 3 4 5) 0
Rollennummern: Die SpielerInnen sprechen sich mit ihren Rollennummern an, nicht
mit ihren Namen.
Freie Kommunikation: Die SpielerInnen du¨rfen frei miteinander kommunizieren. Insbe-
sondere ist es erlaubt, den Raum zu verlassen und außerhalb des Raumes zu verhandeln.
Meldungen: Haben sich die Mitglieder einer Gewinnkoalition auf eine Verteilung des
gemeinsamen Gewinns geeinigt, so ko¨nnen sie dies dem Spielleiter mitteilen. Mit dieser
Meldung beginnt eine 10-minu¨tige Frist.
10-Minuten-Frist: Eine Meldung, die 10 Minuten lang nicht durch eine neue Meldung
ersetzt wurde, gilt als Endergebnis. Allerdings ist auf Wunsch eines der an der Mel-
dung beteiligten Spieler eine einmalige Verla¨ngerung der Frist um 5 Minuten mo¨glich.
Nach Ablauf von 9 Minuten der Frist wird ein Klingeln erto¨nen.
B Die wesentlichen Vorschla¨ge der 15 Spiele des
Korpus
Die Symbole in der ersten Spalte bedeuten:
(): Vorschlag wurde nicht als Koalition angemeldet;
g: Vorschlag wurde nach einer Geheimverhandlung als Koalition angemeldet.
Alle Vorschla¨ge ohne ein Symbol in der ersten Spalte wurden als vorla¨ufige Koalition
angemeldet.
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Spiele OHNE
Spiel 1
1 2 3 4 5
0 25 25 25 25
65 35 0 0 0
73 0 0 0 27
∗ 0 25 25 25 25
∗ 65 35 0 0 0
∗ 72 0 0 0 28
0 23 23 23 30
75 25 0 0 0
∗ 0 25 25 25 25
∗ 65 35 0 0 0
Spiel 6
1 2 3 4 5
∗ 60 0 0 0 40
∗ 67 33 0 0 0
Spiel 8
1 2 3 4 5
∗ 40 0 30 30 0
∗ 0 20 30 30 20
∗ 20 0 40 40 0
38 31 0 0 31
40 0 30 30 0
∗ 50 0 50 0 0
80 0 0 0 20
∗ 99 1 0 0 0
∗ 85 15 0 0 0
∗ 81 19 0 0 0
Spiel 11
1 2 3 4 5
50 0 50 0 0
60 0 0 40 0
g 61 0 0 0 39
∗ g 66 0 0 34 0
∗ 0 20 20 40 20
25 25 25 0 25
∗ 0 25 25 25 25
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Spiel 13
1 2 3 4 5
71 0 0 0 29
∗ 0 25 25 25 25
∗ 50 50 0 0 0
∗ g 70 0 0 0 30
Spiele mit der Bedingung
”
doppelte Vorverhandlung“ (
”
DOPP“):
Spiel 2
1 2 3 4 5
∗ g 30 70 0 0 0
∗ g 0 40 20 20 20
50 0 50 0 0
60 40 0 0 0
∗ 70 0 30 0 0
0 20 40 20 20
∗ 30 0 0 70 0
50 0 0 50 0
∗ 60 20 20 0 0
0 30 30 20 20
∗ 40 0 0 30 30
Spiel 5
1 2 3 4 5
∗ g 60 40 0 0 0
∗ g 0 50 16 16 16
50 0 0 50 0
55 0 45 0 0
70 0 0 30 0
∗ 0 25 25 25 25
∗ 60 0 0 40 0
∗ 0 16 16 50 16
∗ g 50 50 0 0 0
Spiel 9
1 2 3 4 5
∗ g 70 30 0 0 0
∗ g 0 34 22 22 22
∗ g 64 36 0 0 0
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Spiel 10
1 2 3 4 5
∗ g 60 40 0 0 0
Spiel 14
1 2 3 4 5
∗ g 60 40 0 0 0
∗ g 0 43 19 19 19
∗ g 50 0 50 0 0
∗ g 70 0 0 30 0
∗ g 0 15 15 55 15
g 50 0 0 50 0
∗ 45 0 0 55 0
∗ g 50 0 50 0 0
Spiele mit der Hausarbeitsbedingung (
”
HA“):
Spiel 3
1 2 3 4 5
∗ g 60 40 0 0 0
0 50 16 16 16
∗ 70 0 30 0 0
0 21 35 21 21
60 40 0 0 0
∗ g 70 0 0 0 30
Spiel 4
1 2 3 4 5
∗ 40 30 0 30 0
∗ 50 0 25 0 25
0 25 25 25 25
∗ 60 40 0 0 0
∗ 70 0 0 30 0
75 25 0 0 0
∗ 0 25 25 25 25
∗ 50 50 0 0 0
∗ 55 0 15 15 15
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Spiel 7
1 2 3 4 5
50 50 0 0 0
1) 60 0 0 0 40
g 40 30 0 30 0
∗ g 40 35 0 25 0
∗ 50 0 50 0 0
∗ g 80 0 0 0 20
∗ g 85 15 0 0 0
∗ 0 25 25 25 25
1) Hiernach fand eine Geheimverhandlung von Nr.1 und Nr.5 statt, in der beschlossen
wurde, am Ende eine 80:20-Koalition zu bilden.
Spiele mit der Bedingung
”
einfache Vorverhandlung 3,4,5“ (
”
EINF“):
Spiel 12
1 2 3 4 5
∗ 0 50 16 16 16
25 0 25 25 25
∗ 50 50 0 0 0
Spiel 15
1 2 3 4 5
∗ 0 40 20 20 20
C Materialien des Argumentationsexperiments
Den Versuchspersonen lagen zusammengeheftet die nachfolgenden Bla¨tter vor:
• die Einfu¨hrung und Instruktion
• eine Version des Transkripts mit der Entscheidungsfrage
• das erste Fragebogenblatt
• die weiteren Fragebogenbla¨tter bzgl. anderer Varianten
Wir geben hier diese Unterlagen am Beispiel der Version A 2 B 4 C 0 wieder, beginnend
mit dem Einfu¨hrungs- und Instruktionsbogen.
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Idee des Experiments
Versetze Dich als Spieler Nr.2 in ein 3-Personen-Apex-Spiel hinein und triff eine Ent-
scheidung!
Spielregeln des 3-Personen-Apex-Spiels:
Ziel des Spiels:
Mitglied der endgu¨ltigen Koalition zu werden und dabei einen mo¨glichst hohen Gewinn
zu erreichen.
Koalitionen und Gewinne:
Spieler Nr.1 ist der Apex-Spieler (Apex = lat. Spitze); Nr.2 und Nr.3 nennt man die
base–Spieler.
Wenn Nr.1 und Nr.2 oder Nr.1 und Nr.3 eine Koalition eingehen, ko¨nnen die
beiden 120 Punkte untereinander aufteilen.Wenn die Spieler Nr.2 und Nr.3 eine
Koalition eingehen, ko¨nnen sie 80 Punkte unter sich aufteilen.
Der nicht an der Koalition beteiligte Spieler erha¨lt 0 Punkte.
Andere Koalitionen sind nicht erlaubt.
Vorla¨ufige Koalition:
Haben sich die Mitglieder einer zula¨ssigen Koalition auf eine Verteilung des gemeinsa-
men Gewinns geeinigt, melden sie beim Spielleiter eine vorla¨ufige Koalition an.
Endgu¨ltige Koalition:
Wurde eine vorla¨ufige Koalition 5 Minuten lang nicht durch eine neue Meldung ersetzt,
gilt sie als endgu¨ltige Koalition und das Spiel ist zuende.
Aufgabenstellung
Lies bitte das folgende Protokoll eines Spieles durch.
Versetze Dich dabei in folgende Situation:
Du bist Nr.2 und sitzt mit den beiden anderen Spielern an einem Tisch.
Du kennst beide nicht und wirst sie wahrscheinlich nie wieder sehen.
Ihr spielt das Spiel nur einmal.
Am Ende des Spiels erfolgt die Auszahlung gema¨ß der in der endgu¨ltigen Koalition
vereinbarten Gewinnaufteilung.
1 Punkt = 1 DM
Beantworte dann die Entscheidungsfrage am Ende des Protokolls und die Fragen auf
den folgenden Seiten.
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Notationen im Protokoll:
blau: u¨ber Koal. von 1 und 2
gru¨n: u¨ber Koal. von 1 und 3
lila: u¨ber Koal. von 2 und 3
schwarz: u¨ber Koal. von 1 und 2 oder 1 und 3; Kommentare
vorl. Koal. Spieler 1 Spieler 2 Spieler 3
keine Ja, dann fangt mal an zu buhlen!
(an 1:) Ja, 60-60?
(an 2:) Guter Scherz!
(an 3:) Ja, 100-20 wa¨r mein
Lieblingsangebot!
(an 1:) 100-20!
(an 3:) Ja.
(an 1:) Also, dann sag ich mal,
(an 3:) Wa¨rs nich besser, wenn wir
beide 40-40 machen ?
(an 2:) Nee.
(an 1:) Da sag ich mal 45, also ich 45,
du 75.
(an 3:) Du kriegst 45? Das ist doch
hu¨bsch. Dann machen wir
das doch mal.
(an 1:) Ok.
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vorl. Koal. Spieler 1 Spieler 2 Spieler 3
(75, 0, 45)
(an 1:) 45-75. Gut.
(an 2:) Na, jetzt gehst du natu¨rlich leer
aus! Ich wu¨rd mich da ja noch
rausreißen lassen, find ich. Wenn
ich nen bißchen mehr krieg!
(an 3:) Ach so! Ok, ok. 50-30. Also, du
kriegst 50, ich krieg 30.
(an 2:) Nee. Das ist mir noch zu wenig.
(an 3:) Das ist dir zu wenig?
(an 2:) Ja. Dann sag ich mal: 60-20.
(an 3:) Nee.
(an 1:) Dann biet ich dir lieber 40
(fu¨r 2) gegen 80 (fu¨r 1) an.
(an 2:) Du bietest mir 40-80?
(an 1:) Ja.
(an 2:) Ja, dann mach ich es mit dir.
Ist doch klar, ich meine.
(an 1:) Meldung?
(an 2:) Ja, machen wir ne neue Meldung.
(80, 40, 0)
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vorl. Koal. Spieler 1 Spieler 2 Spieler 3
(an 2:) Mensch, der kriegt natu¨rlich ne
ganze Menge dann, ne? Wollen
wir nicht lieber 40-40 machen?
A
(an 3:) Ja, das ist an sich auch gut fu¨r
mich. Ja. Aber ich glaub, jetzt
fangen wir gerade an, uns im
Kreis zu drehen.
(an 3:) Ich denke auch, weil dann
kriegst du von mir 45!
(an 1:) Nee.
(an 2:) Wenn wir (= 2 und 3) uns jetzt
einigen, haben wir beide ja
40 Punkte sicher. Und mehr
ko¨nnen wir sowieso nicht kriegen.
B
(an 2:) Bleib mal lieber bei mir, da
weißt du, was du hast!
C
(an 2:) Ja, machen wir das, 40-40?
Deine Aufgabe: Wie wu¨rdest Du jetzt als Nr.2 antworten?
(Bedenke, daß davon auch abha¨ngt, wie groß die Gefahr ist, daß du nicht an der endgu¨ltigen Koalition beteiligt bist, weil das Spiel
danach weiter la¨uft, bis die endgu¨ltige Koalition feststeht.)
Bitte ankreuzen:
JA = vorla¨ufige Koalition 40-40 mit Nr.3 eingehen
NEIN = vorla¨ufige Koalition 80-40 mit Nr.1 bestehen lassen
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Weitere Fragen:
1. Wie zufrieden bist Du als Nr.2 mit der Koalition, fu¨r die Du Dich gerade ent-
schieden hast? (ankreuzen)
(a) angesichts des Spielverlaufs:
zufrieden eher zufrieden weiß nicht eher unzufrieden unzufrieden
(b) ganz allgemein:
zufrieden eher zufrieden weiß nicht eher unzufrieden unzufrieden
2. Glaubst Du, daß die Koalition, fu¨r die Du Dich entschieden hast, die endgu¨ltige
Koalition wird ? (ankreuzen)
ja eher ja weiß nicht eher nein nein
Bei
”
(eher) nein“: erwartete endgu¨ltige Koal. und Gewinnverteilung
Nr.1 Nr.2 Nr.3
3. Warum hast Du Dich fu¨r bzw. gegen die angebotene Koalition entschieden ?
(stichwortartig)
4. Wie sympathisch waren Dir die Spieler?
sympathisch (+), neutral (0), unsympathisch (–)
Nr.1 Nr.2 Nr.3
5. Alter Geschlecht Studiengang
Platz fu¨r Anmerkungen:
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Einscha¨tzung von abgea¨nderten Versionen
Bei seinen beiden ersten Gespra¨chsbeitra¨gen nach der zweiten vorla¨ufigen Koalition
(80–40 von 1 und 2) ha¨tte Nr.3 auch etwas anderes sagen ko¨nnen. Wir nennen diese
beiden Beitra¨ge die Stellen A bzw. B.
Den letzten Gespra¨chsbeitrag von Nr.1 vor der abschließenden Frage von Nr.2 nennen
wir die Stelle C.
(Dir liegt die Variante mit den A¨ußerungen A 2 B 4 C 0 vor.)
Varianten an der Stelle A
A1) 3: (an 2:) Wollen wir nicht lieber 40-40 machen?
A2) 3: (an 2:) Mensch, der kriegt natu¨rlich ne ganze Menge dann, ne?
Wollen wir nicht lieber 40-40 machen?
A3) 3: (an 2:) Mensch, der kriegt natu¨rlich ne ganze Menge dann, ne?
Das is doch ungerecht! Wollen wir nicht lieber 40-40 machen?
Frage 6: Wie wu¨rdest Du hinterher bei Deiner Entscheidung antworten (
”
Ja“ oder
”
Nein“), wenn Nr.3 an der Stelle A eine der beiden anderen Varianten gesagt ha¨tte
(bei B 4 und C 0) ?
A1 A3
Frage 7: Vergib fu¨r die A–Varianten als Rangfolge die Zahlen zwischen 1 und 3
danach, bei welcher Du am ehesten / am eindeutigsten
”
Ja“ sagst (bei B 4 und C 0).
also: 1 = am eindeutigsten bzw. am ehesten
”
Ja“
3 = am eindeutigsten bzw. am ehesten
”
Nein“
A1 A2 A3
Frage 8: Warum hast Du die Rangfolge bei Frage 7 so vergeben? (stichwortartig)
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Varianten an der Stelle B
B0) 3: (an 1:) Nee, fu¨r 5 Punkte wechsel ich dann nich wieder
die Koalition. Das wa¨r mir noch zu wenig.
B1) 3: (an 1:) Nee, das is mir dann zu wenig.
B2) 3: (an 1:) Nee, ich hab ja schlechte Erfahrungen gemacht.
B3) 3: (an 1:) Nee.
(an 2:) Wenn wir (= 2 und 3) uns jetzt einigen,
haben wir beide ja 40 Punkte sicher.
B4) 3: (an 1:) Nee.
(an 2:) Wenn wir (= 2 und 3) uns jetzt einigen,
haben wir beide ja 40 Punkte sicher.
Und mehr ko¨nnen wir sowieso nicht kriegen.
Frage 9: Wie wu¨rdest Du hinterher bei Deiner Entscheidung antworten (
”
Ja“ oder
”
Nein“), wenn Nr.3 an der Stelle B eine der vier anderen Varianten gesagt ha¨tte (bei
A 2 und C 0)?
B0 B1 B2 B3
Frage 10: Vergib fu¨r die B–Varianten als Rangfolge die Zahlen zwischen 1 und 5
danach, bei welcher Du am ehesten / am eindeutigsten
”
Ja“ sagst (bei A 2 und C 0) .
also: 1 = am eindeutigsten bzw. am ehesten
”
Ja“
5 = am eindeutigsten bzw. am ehesten
”
Nein“
B0 B1 B2 B3 B4
Frage 11: Warum hast Du die Rangfolge bei Frage 10 so vergeben? (stichwortartig)
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Varianten an der Stelle C
C0) 1: (an 2:) Bleib mal lieber bei mir, da weißt du, was du hast!
C1) 1: (an 3:) Aha.
Frage 12: Wie wu¨rdest Du hinterher bei Deiner Entscheidung antworten (
”
Ja“ oder
”
Nein“), wenn Nr.1 an der Stelle C die Variante C1 gesagt ha¨tte (bei A2 und B 4) ?
Frage 13: Falls Du Dich bei C1 (Frage 12) genauso entschieden hast wie bei C0
(Deine urspru¨ngliche Entscheidung):
Vergib fu¨r die C–Varianten als Rangfolge die Zahlen 1 und 2 danach, bei welcher Du
am ehesten / am eindeutigsten
”
Ja“ sagst (bei A 2 und B 4).
also: 1 = am eindeutigsten bzw. am ehesten
”
Ja“
2 = am eindeutigsten bzw. am ehesten
”
Nein“
C0 C1
Frage 14: Warum hast Du die Rangfolge bei Frage 13 so vergeben? (stichwortartig)
D Geheimverhandlungen von 1 und 2 in Spiel 5
Dies sind die Transkripte zu den cognitive maps auf den Seiten 135 bis 137, mitsamt
den parallelen Kommunikationen der Spieler 3,4,5. Erla¨uterungen zur Transkription
finden sich auf S.34.
Die erste Vorverhandlung (erste Geheimverhandlung von 1 und 2):
1 | 2 ||| 3 | 4 | 5 | SL
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
|@1 Ja, siehst Du, a|||@62 Ja, was wolln w| | |
|lso ich mein, fu¨r u|||ir denn der 2 anbie| | |
|ns is der maximale |||ten? (l) | | |
|Gewinn drin, wenn w||| |@63 &Wieso 2, nehm | |
|ir zu zweit ne Koal||| |wir die 2 versuchen| |
|ition bilden, das i||| | wir zu kriegen? | |
|s klar. |||@64 &Ja, die [mu¨sse| |@65 [Ja, m|
@2 Klar, 50-50. | |||n wir doch, es geht| |u¨ssen wir doch, son|
|@3 Ja, 50-50, (lach||| ja nicht anders.] | |st ko¨nn wir uns j]a|
|t verlegen) ||| | | (nichts?) aushande|
@4 50-50 (lacht ver| ||| | |ln. |
legen) | ||| |@66 Ach so, du bist| |
|@5 Ja. ||| | 5. Jaha. | |
@6 Ja. | ||| | |@67 Nee, die 2 is d|
|@7 Sicher, das wa¨r ||| | |raußen. |
|mir am liebsten, ab||| |@68 Nee, stimmt. | |
|er was machsten, we|||@70 |@69 Also gut, mu¨sse| |
|nn wenn z.B. jetzt,||| |n wir versuchen, di| |
| in ||| [Ne|e 2 zu kriegen. [Un| |
|@8 den offenen Verh|||e, wir ko¨nn auch] |d die 1 versuche]n | |
|andlungen, jemand s|||@72 [versuchen, die|@71 [auszuschalten.| |
|agt, ok, ich mach m|||] 1 zu kriegen (l) |] | |
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|it dir ne Koalition|||@74 [und ]Nr.2 au |@73 [Nein] | |
|, sag |||szuschließen (l). | | |
|@9 aber 30-70. Ich ||| |@75 Nein, wir versu| |
|mein, da springst d||| |chen die 2 ’ zu kri| |
|u doch ab, oder? ||| |egen. | |
@10 ’’ Sag nochma, | |||@76 Ja, wir ko¨nn au| | |
wie meinste das jet| |||ch, wir ko¨nn auch d| | |
zt? | |||ie | | |
|@11 Ja, guck, wenn |||@77 1 kriegen, oder| | |
|wir uns jetzt auf F||| ’ nich ? | | |
|uffzig-Fuffzig eini||| |@78 Nein, dann is e| |
|gen, ||| |iner von uns drauße| |
@12 Ja. | ||| |n. ’’ | |
|@13 das wa¨r mir |||@79 Stimmt. | | |
|@14 natu¨rlich am li||| |@80 Also, wir versu| |
|ebsten, ne ||| |chen, | |
@15 Ja, klar, mir a| ||| |@81 die 2 zu kriege| |
uch. | ||| |n. Mit was fu¨r Kond| |
|@16 (l) Ja* ||| |itionen? | |
@17 Egal. | |||@82 Also, er wird i| | |
|@18 Aber wir gehn j|||hr natu¨rlich ziemli| | |
|a jetz |||ch gute Konditionen| | |
|@19 rein, ||| anbieten, | | |
@20 Jaha, du gehst | |||@84 [ne? [Wei]l er |@85 [[Ja.]] |@83 [50-5[0 ’] mind|
rein, | |||ganz g]enau* | |estens] |
@22 |@21 ich geh jetz re|||@87 [weil sie ganz]|@86 [zu zweit sind]| |
[jaha] |in, [ne, ]und ich m||| genau weiß* Ja, da| | |
|ein, das is |||s isses. | | |
|@23 uninteressant, |||@88 Wenn wir jetz a| | |
|aber wenn du dann a|||ber ’ 50 ’ der 2 an| | |
|uch noch reingehst,|||bieten ’ dann bleib| | |
@24 jaha | |||en fu¨r uns Drei nur| | |
|@25 und irgendeiner||| noch’ o¨h ’ | | |
|@26 kommt auf Dich ||| |@89 50. | |
|zu und sagt, "sag m|||@90 Ja. | | |
|al, hey Nr.1, es wa¨|||@93 [[Aber, also fu¨|@92 [[(Was isn das?|@91 [[Auch nur noch|
|r doch am besten, w|||r je]den ’ durc]h 3|), 5]0 durch 3?] | 50.]] |
|enn wir |||@94 [(l)] |@95 [Ja,] wir mu¨sse| |
|@27 unsern Gewinn m||| |n der | |
|aximieren, und ich |||@96 [Is nen bißchen|@97 [schon mehr bie| |
|biete dir 40-60, ne||| wenig, ne?] |ten, wir mu¨]ssen de| |
|, ich nehm nur 40 u||| |r mehr als 50 biete| |
|nd du kriegst 60" ||| |n, | |
@28 Ach so ach so | ||| |@98 wieso sollte se| |
|@29 Ha¨ha¨! ||| | sonst bei uns in n| |
@30 Ja, das stimmt.| ||| |e Koalition mit* | |
|@31 Ja, dann bin ic|||@99 Nja | | |
|h doch gearscht. ||| | |@100 (sto¨hnt) |
@32 Ja, dann bist d| |||@101 Weil, wenn wir| | |
u gearscht, das sti| ||| ihr 70 bieten, dan| | |
mmt. | |||n hat von uns jeder| | |
|@33 Das heißt, du m||| nur 10. | | |
|ußt mir irgend ne S||| |@102 10. (l) | |
|icherheit bieten, d|||@103 &Also wir mu¨ss| | |
|amit es noch klappt|||en erst die 1, a¨h, | | |
@34 Ja, du mußt Sic|@35 |||die 2 von der 1 los| | |
herheiten, [klar, w| [Nur, di|||kriegen, und das me| | |
elche Sicherheiten |e gibt es wohl leid|||lden | | |
haben wi]r? |er nich.] |||@104 wir dann an, u| | |
@36 Nee. | |||nd danach sehn wir | | |
|@37 Nee. |||weiter. Und dann ma| | |
@38 Wir ham nur die| |||chen wir wieder neu| | |
Sicherheit mit dem| |||e Bedingungen. | | |
Geld, ne andere Si| |||@105 ’ (leise:) Ers|@106 | |
cherheit ham wir | |||tma. Weil, damit is| | |
@39 nicht. | ||| ja [keiner mit zuf| [Ja, aber die 2| |
|@40 Ja, also a¨hm, w|||rieden.] | kann s]ofort wiede| |
|ir ko¨nn ja erstmal ||| |r | |
|die Koalition anmel|||@108 |@107 zuru¨ck zur 1 g| |
|den. (l) ||| [Wieso? In de|ehen. [Dann kriegt | |
@41 Ja ’ ja, is wah| |||r Zeit hat ei]ner v|sie doch 50%.] | |
rscheinlich das ein| |||on uns sich mit der| | |
fachste, ne? | |||1 | | |
|@42 Ja, also ich bi|||@109 geeinigt. ’’ I|@110 |@111 |
|ete dir schon mal, |||s doch so, oder? [(| [J| |
|du kriegst 60 und i|||leichtes l)] |a, aber der] [kan]n| [Ja.] |
|ch nehm nur 40, ok?||| | doch dann auch wie| |
@43 (l) Da steckt [|@44 [||| |der | |
da steckt doch bes]|So prophylaktisch.]||| |@112 ne neue anmeld| |
timmt irgenwas dahi| ||| |en, wenn wir jetz w| |
nter! | ||| |ieder zuru¨ckgehen. | |
|@45 Ja, was denn, d|||@113 Naja, is doch | | |
|as muß |||egal. | | |
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|@46 ich jetz rausfi|||@115 |@114 Ja, wir ko¨nn j| |
|nden. (l) ||| [Als|a mal schauen. [Wen| |
@47 (l) Weil, du ge| |||o] |n] wir jetz die 2 f| |
hst ja dann rein, n| ||| |u¨r unsere Koalition| |
e. | ||| |@116 gewinnen ko¨nnt| |
|@48 Ich geh dann re||| |en, und ihr ’ 60 bi| |
|in, aber 40-60, das||| |eten wu¨rden. | |
| is sozusagen ein P|||@117 Dann wu¨rden fu¨| | |
|olster, d.h. jemand|||r jeden noch 13 ble| | |
| muß |||iben. | | |
@50 |@49 schon mal 30 od||| |@118 Na ja, wir mu¨s| |
|er 35 zu 60 oder 65||| |sen doch so hoch ge| |
[Ja,] | bieten, [um ]mich ||| |hn, was anderes ko¨n| |
|zu unterbieten, wei||| |n wir ja gar nich m| |
|ßte. ||| |achen. | |
@51 ja stimmt, ich | ||| | | |
bin ja auch u¨berhau| ||| | | |
pt eigentlich dann | ||| | | |
in der besten Posit| ||| | | |
ion | ||| | | |
@53 [als 1.] |@52 JA, [richti]g, ||| | | |
|deswegen wollteste ||| | | |
|auch Nr.1 sein. ||| | | |
@55 [Jah]a, jaha. J|@54 [(l)] ||| | | |
a, du bist als | ||| | | |
@56 2, klar, bist d| ||| | | |
u unterlegen. | ||| | | |
|@57 Ok. ||| | | |
@58 Ja gut, melden | ||| | | |
wir das an. | ||| | | |
|@59 Alles klar. ||| | | |
|@60 A¨h, soll das (=||| | | |
|Aufnahmegera¨t) jetz||| | | |
| mitlaufen? Ich wei||| | | |
|ß nich, ich mach ma||| | | |
|l Stop. ||| | | |
@61 Stop. | ||| | | |
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Zweite Geheimverhandlung von 1 und 2:
1 | 2 ||| 3 | 4 | 5 | SL
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
|@308 Ich mein klar,|||@335 (sto¨hnt) Das w| | |
| 60 40 is n Wort, n|||ar jetz Scheiße, wi| | |
|e, |||r ko¨nn ja jetzt u¨be| | |
@309 Ja. | |||rhaupt nix verhande| | |
|@310 und wenn de da|||ln mehr! | | |
|nn dabei bleibst, n||| |@336 Nein, wir mu¨ss| |
|e, is ||| |en jetzt abwarten. | |
|@311 natu¨rlich stab|||@337 &5 und 3, das | | |
|il, ne, |||bringt ja nich sehr| | |
@312 Ja, ja | ||| viel. | | |
|@313 aber wenn wir ||| |@338 Wir ko¨nn jetz | |
|uns jetz drauf eini||| |wieder warten, wenn| |
|gen, zu a¨h, du ||| | sie reinkommen, wa| |
|@314 kriegst 65 und||| |s dann die neuen * | |
| ich krieg a¨h 35, o||| |@339 Ergebnisse aus| |
|k, und ich mein, ic||| |sagen. | |
|h geh dann keine Ko|||@340 &Ich ha¨tte jet| | |
|alition |||z fast 40 angeboten| | |
|@315 mehr ein, VERS||| ’ in unsrer Gruppe| | |
|PROCHEN, |||. | | |
@316 (l) Ja, verspr| |||@342 [J|@341 Ich hab 40. [I| |
ochen is gut, aber | |||a.] |ch] habe 40. | |
wir ham ja keine Si| |||@343 Ok, 45, in uns| | |
cherheiten. | |||erer Gruppe, ha¨ttst| | |
|@317 Nee, Sicherhei|||e kriegen ko¨nnen. | | |
|ten nich, ne. |||@346 |@344 45 in unsrer G|@345 |
@318 Nee, und da nu¨| ||| [[Dann ha¨tte|ruppe, [[dann ha¨tte| [[Zu viert, |
tzt dein Verspreche| |||n wir zu 3 a¨h dritt|t ihr weniger gekri|wahrscheinlich wird|
n auch nichts. | ||| ]’] |e]g]t |*]] |
|@319 Joh, so nich, ||| | |@347 55. |
|ich mein, du ko¨nnts|||@348 [55, (entta¨usc|@349 [55 is aber im| |
|t ho¨chstens noch in|||ht:) super!] |merhin bess]er als | |
| meine Augen kucken||| |nichts. ’ | |
| und |||@351 [Die andere, d|@350 [Na ja, klar, | |
|@320 sagen, kann de|||ie 2 wird je]tz wie|es is immer*] | |
|r Mann lu¨gen. |||der mit der Koaliti| | |
@321 Nein, nein nei| |||on ne neue* | | |
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n nein nein, das is| |||@353 [Wird wahrsche|@352 [Jaha, die wir| |
|@322 Also, ich |||inlich jetz 30-70 g|d jetz 30-70 eingeh| |
@323 [nein] |@324 [mein], das is|||ebe]n. ’’ |en.] | |
| mein Angebot halt,||| |@354 Hm(=ja) | |
| ne ||| |@356 [Was mu¨ssen wi|@355 [Denk ich auch|
@325 (sto¨hnt) ’ | ||| |r] dann bieten? Mu¨s|.] |
|@326 Wu¨rd ich auch ||| |sen wir 40 bieten ’| |
|nich mehr von abgeh|||@357 bleibt fu¨r uns| | |
|en. ||| von jedem noch 20 | | |
@327 Nee, ich halte| |||dann. | | |
das andere. | ||| |@358 60, bleibt fu¨r| |
|@328 Du ha¨ltst das ||| | uns fu¨r | |
|andere ? |||@359 [20. (L)] |@360 [jeden n]och 6| |
@329 ’ Ich halte di| ||| |0 | |
e 60 40. | |||@361 20. (l) | | |
|@330 Du ha¨ltst das ||| |@362 Ah ja, 60 insg| |
|andere ? ||| |esamt fu¨r alle drei| |
|@331 Und ich kann d||| |. | |
|ich auch nich u¨berz||| | |@363 Dann mu¨ßten wi|
|eugen? ||| | |r zu dritt mit ihr |
@332 Nein. Nein, ic| ||| | |jetz noch eine mach|
h halte die 60 40. | ||| | |en, oder wie? |
|@333 Alles klar, da|||@365 |@364 Mit ihm oder i| |
|mit is meine Muniti||| [Ja.] |hr, kommt [dra]uf a| |
|on verschossen. ||| |n. | |
@334 Tja. | |||@367 [Nee,] wir ko¨n| |@366 [Nee.] |
| |||ns uns aussuchen. | | |
| |||@368 &Nee, wir ko¨nn|@369 | |
| |||en nich mit ihr. ’ | | |
| |||[Oder?] |[Doch.] | |
| ||| |@370 Doch. | |
| ||| | |@371 1,3 mit 4,5, j|
| ||| | |a. |
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Dritte Geheimverhandlung von 1 und 2:
1 | 2 ||| 3 | 4 | 5 | SL
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
@462 [Ok.] |@461 So. [Als]o sag||| | |@509 Jetzt mu¨ssn wi|
|en wir so ||| | |r also wieder warte|
@463 &Ich schlag di| ||| | |n, was die da bring|
r vor 60 40. | ||| | |en. |
|@464 Also, wenn du |||@510 &Ja, wenn er j| | |
@465 [Ich 60] |@466 [jetz F]uffzig|||etzt* | | |
|@467 Fuffzig sagst,||| |@511 Also, da werde| |
@468 Fuffzig Fuffzi| ||| |n sie sich bestimmt| |
g | ||| | wieder auf 60-40 e| |
|@469 dann kann uns ||| |inigen, | |
|nichts mehr passier|||@512 Das denk ich a| | |
|en. Ich mein, |||uch. | | |
|@470 mehr kriegen w||| |@513 wenn er | |
|ir absolut nich, ja|||@514 [Ja ja] |@515 [30-70] nich w|@516 |
|. ||| |ill ’ [un] 50-50 si| [ej] |
@471 Ja. | ||| |e nich will, also* | |
|@472 Da ko¨nn die an|||@517 [40-60.] |@518 [Und we]nn sie| |
|deren nichts mehr d||| | jetz beide bodenst| |
|agegen tun. ||| |a¨ndig sind, dann kr| |
|@473 Ich mein, du h||| |iegen wir sie dann | |
|ast jetzt eingesehe||| |auch | |
|n, mit 1, das haut ||| |@519 nich mehr rum.| |
|nich hin, das is ke|||@520 [Na¨.] | |@521 [Als]o ko¨nn wi|
|in ||| | |r jetz entweder ver|
|@474 stabiler Zusta||| | |suchen, daß wir die|
|nd, ja. ||| | |2 |
@475 Ja. | ||| | |@522 auf unsere Sei|
|@476 Also, mit Fuff||| | |te ziehen, oder auc|
|zig Fuffzig, das is||| | |h ma versuchen, daß|
| n absolut stabiler||| | | wir die 1 zu uns |
|@477 Zustand. |||@523 [Ja, aber das*| |@524 [ru¨berziehen ’|
@478 Ja, stimmt. | |||] | |] was natu¨rlich sch|
|@479 Also, wenn wir||| | |wieriger wird. |
| DIE jetz anmelden,|||@525 Ja, genau, wei| | |
| dann bleibt die au|||l sie ihre | | |
|ch bestehen. |||@526 Konditionen ha| | |
@480 Ja, hoffentlic| |||t, eigentlich | | |
h. | ||| | |@527 Sie hat |
|@481 Ja, also ich m|||@529 [Sie kann mit | |@528 [immer so hohe|
|eine |||jedem eigentlich ]e| | Konditionen, ne?] |
@482 Nicht, sonst k| |||ingehen. | | |
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ommt nachher dann e| ||| |@530 Ja. Sie hat di| |
iner von den andern| ||| |e besten Karten. | |
an und | |||@531 &Wenn sie jetz| | |
@483 bietet dir dan|@484 ||| schon 60 hat, ko¨nn| | |
n 60 40 oder [sowas| [Nee, ||| wir ihr | | |
] |]also ich mein, ja |||@532 ho¨chstens 70 a| | |
|aber das is dann au|||nbieten. | | |
|ch wieder ||| |@533 Ja, und dann b| |
|@485 nich stabil, w||| |leibt fu¨r uns | |
|eißt du? |||@535 [Ich mein, ]gu|@534 [ja nichts.] | |
@486 Ja. | |||t, 10 sind | | |
|@487 Weil sich * da|||@536 immer noch bes| |@537 |
| sind viel zuviele |||ser als nichts, das| | |
|Leute unzufrieden ||| is scho ma wieder | | |
|@488 halt, ne. |||[so, aber] | |[Was spri]cht denn |
@489 Ja. | ||| | |dagegen, wenn wir i|
|@490 Ich mein, so t||| | |hm dann 50 anbieten|
|eilen wir den Brate||| | |? |
|n zwischen uns auf,|||@538 ’ Wenn wir wem| | |
@492 [&Ja, aber jet|@491 [und wir sind ||| 50 anbieten? | | |
zt, paß auf jetzt, |beide zufrieden, me||| |@539 [Ihm (=Nr.2), |@540 [Wenn wir ihm |
gleich kommn die an|hr kriegen wir nich||| |s is besser] |50 anbieten], |
dern ]an und sagen,| raus] |||@542 [Das ham] wir | |@541 [ham wir] |
wir | |||@544 [eben doch sch| |@543 [immer noch me|
@493 wir bieten dir| |||on gema]cht. | |hr als*] |
auch 50 oder 55 un| |||@547 [Das ]k|@545 [Ja ja.] |@546 [Ja ja,] [s is|
d teilen den Rest u| |||am ins Wanken, weil| |] |
nter sich. | ||| er doch dann wiede| | |
|@494 Ja, klar, ko¨nn|||r | | |
| sie ankommen, aber|||@548 mit ihr ne Koa| | |
| ich mein, ich sage|||lition wollte, und | | |
| dir, ok, diese Koa|||ho¨her raus wollte. | | |
|lition steht, ich s||| Wir mu¨ssen versuc | | |
|age nichts mehr, ic|||hen, | | |
|h komm nich. |||@550 [die|@549 Aber wenn [wir|@551 |
@495 (l) | ||| 1 zu kriegen.] | ihm erst 50 a]nbie| |
|@496 Natu¨rlich kann||| |ten, er [macht mit | [Ja, dann hol|
|st du mir jetzt nic||| |uns ne Koalition,] |n wir uns jetz ]die|
|h glauben, klar. ||| | |1 |
@497 Ja. Glaub ich | ||| |@552 und dann biete| |
auch nich. | ||| |n wir dann der 1 wa| |
|@498 Also, ich glau||| |s an, weil sie dann| |
|b das insofern, wei||| | ja logischerweise | |
|l die anderen Zusta¨||| |runtergehen muß von| |
|nde sind einfach ni||| | ihren Forderungen.| |
|cht stabil, versteh|||@553 &Ja, das stimm| | |
|ste, das mein ich d|||t. | | |
|amit. ||| | |@554 & Wie, was erk|
@499 Ja klar, verst| ||| | |la¨r nochma, ich hab|
eh ich. | ||| | | das jetz nich mitg|
|@500 Ich mein, es i||| | |ekriegt. |
|s zuviel Ungleichge|||@556 [Aber wi]r ko¨n|@555 [Wir wir] | |
|wicht vorhanden, |||nen ihn doch nich w| | |
@501 Ja, ja. | |||ieder rausschmeißen| | |
|@502 und deswegen w|||. | | |
|ird sich da immer w||| |@557 Natu¨rlich ko¨nn| |
|as bewegen. Aber we||| | wir! | |
|nn wir Fuffzig Fuff|||@558 [Ah ja, stimmt|@559 [Ihn wieder ra|@560 |
|zig aufteilen ’ |||.] |u]sschmeißen. | Wie denn|
@503 Das is stabil.| ||| | |? |
|@504 Das is stabil.||| |@562 [Wir biet]en i|@561 [Erza¨hl ?] |
@505 &Ja gut. | ||| |hm 50. | |
|@506 &Machen wir da||| | |@563 Ja. |
|s. ||| |@564 Dann sin mache| |
@507 &Melden wirs a|@508 ||| |n wir die Koalition| |
n, [pro]bieren wirs| [Ok.] ||| | mit ihm. | |
. | ||| | |@565 Ja. |
| ||| |@566 Un wenn wir di| |
| ||| |e Koalition mit | |
| ||| |@567 ihm haben, | |
| ||| | |@568 mm(=ja) |
| |||@570 [biet]en wir i|@569 [dann] | |
| |||hr 40 | | |
| ||| |@571 &bieten wir ih| |
| ||| |r 40, weil sie is d| |
| ||| |ann ja | |
| ||| |@572 alleine ’ un m| |
| ||| |uß dann auf unsere | |
| ||| |Forderungen schon e| |
| ||| |her eingehen. | |
| |||@574 [Ja ](...) | |@573 [Ja.] |
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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